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En la actualidad las Mypes en el Perú se encuentran en crecimiento, ello sumado a la 
reactivación económica impulsada por el gobierno peruano a raíz de la pandemia de SARS-
CoV2 (COVID-19) por lo cual, la transformación digital se viene materializando en todas las 
industrias y es un ambiente más favorable para la aparición de las Fintech en el Perú.  
Finayni es una empresa Crowdfactoring peruana que brinda liquidez a las Mypes que buscan 
canjear sus facturas cuyo plazo de pago aún no ha sido vencido, Finayni financia a las Mypes 
a través de una comunidad de inversionistas no tradicionales, los que invierten sus ahorros con 
la finalidad de obtener una rentabilidad de dicha inversión. 
Finayni busca entrar al mercado peruano con una propuesta que simplifica los procesos 
burocráticos de las empresas de factoring tradicional, tales como lo son bancos, cajas 
municipales, entre otras entidades financieras. (INEI, 2020). Los pilares de Finayni son la 
agilidad de sus procesos, la seguridad en las transacciones y las herramientas tecnológicas 
diferenciadas. 
Finayni tiene como objetivo central conocer el mercado peruano de factoring tradicional y de 
factoring a través de Fintech con la finalidad de plantear las mejores estrategias para incursionar 
en el mercado; en este proceso de estudio se realizaron encuestas a los potenciales clientes 
(Mypes e inversionistas) y se revisó información pública encontrando que hay una gran 
demanda en el mercado de factoring y que las normativas están alentando al ingreso de nuevas 
empresas a este ámbito. 
Por otro lado, se evaluó el entorno externo e interno de mercado con la finalidad de optar por 
estrategias que ayuden al crecimiento y desarrollo de la empresa, con lo cual se armó el plan 
estratégico de la empresa la cual tiene como visión: 
“Ser reconocida como una de las mejores opciones en servicios digitales de financiamiento 




Y como misión: 
“fomentar la inclusión financiera en el Perú y el crecimiento económico de nuestros clientes a 
través de una plataforma digital, sencilla, flexible y segura que brinde una alternativa de 
acceso de financiamiento a las Mypes y permita rentabilizar el dinero de los inversionistas, 
manteniendo altos estándares de calidad en las operaciones y soportados por una estructura 
tecnología confiable.” 
Así mismo, los estudios de mercado brindaron información para conocer al consumidor y 
definir los canales de comunicación donde se presentará los puntos de diferenciación de 
nuestros servicios, posterior a ello se desarrolló el plan de operaciones cuya finalidad es mapear 
los procesos que harán realidad el valor prometido al consumidor y donde se desarrollan las 
plataformas web y móvil. 
Conociendo todos los recursos necesarios para la operación de Finayni se trabajó en el plan de 
recursos humanos, donde se diseñó la estructura organizacional y las principales políticas que 
ejecutará Finayni a fin de soportar su modelo operativo. 
Finalmente, se desarrolló el plan financiero donde se evaluó la viabilidad de la empresa en un 
periodo de 5 años, de esta evaluación se tuvo como resultado un VAN de 9,951.75 y un TIR 













1.1. Objetivo General 
Investigar, analizar y evaluar la viabilidad financiera, comercial y operativa de la empresa de 
crowdfactoring “Finayni”, la cual busca conectar a las Mypes con los inversionistas a través de 
una plataforma tecnológica. 
1.1. Objetivos Específicos 
• Estudiar el microentorno y macroentorno en donde se desarrolla Finayni. 
• Establecer las estrategias necesarias para que el modelo de negocio de Finayni pueda 

















II. DESCRIPCIÓN DE LA IDEA DE NEGOCIO 
2.1. Justificación de la idea de negocio  
Las Mypes (micro y pequeñas empresas) tienen una importante relevancia en la economía del 
país, debido a que representan el 95% del total de las empresas peruanas y son  las responsables 
de aproximadamente el 19% del PBI del país (Agencia Peruana de Noticias Andina, 2019). Sin 
embargo, su principal obstáculo es el limitado acceso al financiamiento y a esto se suma, la 
crisis económica producto de la pandemia que ha reducido aún más las oportunidades de 
financiamiento. 
En ese contexto, el mercado de factoring se presenta como una solución a este problema, ya 
que adelantar el cobro de las facturas puede brindar a las Mypes mayor liquidez. 
Por otro lado, existen personas naturales con ahorros y capacidad para realizar inversiones en 
instrumentos financieros que buscan mayor rentabilidad en un corto tiempo que 
denominaremos inversionistas. 
Por lo tanto, se ha identificado como una oportunidad de negocio juntar a estos dos grupos, a 
través de un medio digital en la cual se subasta las facturas negociables ofrecidas por las Mypes 
y se rentabiliza el capital de todos los inversionistas que participan en el financiamiento de 
dichas facturas, este proceso se le denomina crowdfactoring.  
Por ello nuestra idea de negocio a plantear se denominará Finayni, el cual es una mezcla de dos 
palabras “Fin” relacionado a Finanzas y “Ayni” relacionado a la reciprocidad y colaboración 
en el imperio incaico.   





Figura N° 1: Idea de Negocio 
Fuente: Elaboración propia 
El crowdfactoring pertenece a la industria FinTech, en este sector las empresas usan la 
tecnología para brindar servicios financieros de manera eficiente, ágil, cómoda y confiable.  
Entre las principales plataformas crowdfactoring que operan en el Perú tenemos: 
• Finsmart: Es una fintech peruana creada en el 2018, la cual ofrece servicios de 
financiamiento a Pymes a través de la venta de sus facturas por cobrar (factoring), que 
son financiadas por inversionistas a través de su plataforma digital. 
• Facturedo.pe: Es una plataforma nacida en Chile y presente en México y Perú, la cual 
ofrece el servicio de compra y venta de facturas con el fin de ayudar a las empresas a 
obtener liquidez y todo de manera online. 
• Innova Factoring: De forma similar al anterior, es una plataforma que brinda el 
servicio de financiamiento de facturas, entregando a las Mypes el 85% del valor de la 
factura en un plazo de 72 horas, y el 15% restante una vez que el cliente la haya pagado. 
La ventaja diferencial que ofrece Finayni con respecto a los demás competidores es ser una 




2.2. Lienzo del modelo de negocio 
Según Alexander Osterwalder el lienzo del modelo de negocio nos permite describir a través 
de 9 módulos como una empresa crea, genera y captura valor. A continuación, detallamos estos 
9 módulos para la empresa Finayni:  
a) Segmentos de mercado 
Los segmentos de mercado para Finayni son mercados multilaterales, es decir, reúne a dos 
grupos de clientes distintos pero interdependientes como son los Inversionistas y las Mypes.  
• Mypes: Micro y pequeñas empresas formales que desean liquidez a través de la venta 
de sus facturas negociables sin recurso, pero con notificación. 
• Inversionistas: Personas naturales con ahorros que desean generar rentabilidad mayor 
a la banca tradicional, a través de la adquisición de forma parcial o total de facturas. 
b) Propuesta de valor 
La propuesta de valor que ofrecemos a cada segmento de clientes son las siguientes: 
Las Mypes son un segmento de cliente cuyo uno de sus principales problemas es que la mayoría 
de sus ventas suelen pagarse en créditos de 30,60 y 90 días dependiendo las políticas de pago 
de sus clientes, lo cual muchas veces se refleja en falta de liquidez y ocasiona que no puedan 
continuar con sus operaciones; por lo tanto, nuestra propuesta de valor ofrece los siguientes 
beneficios:  
• Liquidez: Brindamos liquidez a la Mypes para que puedan continuar con sus 
operaciones y continuo crecimiento a cambio de sus facturas negociables.  
• Rapidez en el desembolso: Entregamos el dinero a la Mypes en 48 horas después de 
aprobado y validado su factura negociable. 
• Tasas de descuento competitivas: Ofrecemos mejores tasas de descuento que los 




Asimismo, para nuestro otro segmento de cliente, los inversionistas, cuya necesidad es 
rentabilizar sus excedentes de dinero a corto plazo le ofrecemos como alternativa el factoring 
sin recurso, para lo cual nuestra propuesta de valor ofrece los siguientes beneficios: 
• Mayor rentabilidad: Ofrecemos a los inversionistas mejores tasas de rentabilidad que 
lo que pueden ofrecer los bancos por medio de los depósitos a plazo fijo. 
• Cartera diversificada: Los inversionistas tienen la facilidad de elegir invertir en una 
o varias facturas de esta manera podrían diversificar el riesgo de su inversión.  
• Seguridad de sus transacciones: Los inversionistas tendrán la seguridad de sus 
operaciones realizadas en las plataformas digitales ya que nuestro servicio está basado 
en una gestión de ciberseguridad. 
• Simulador de inversión: Se facilita a los inversionistas calcular de manera sencilla y 
rápida su inversión a través de un simulador en nuestra plataforma. 
c) Canales 
Los canales de comunicación, distribución y venta a los dos segmentos de cliente son a través 
de la plataforma digital (página web y aplicación móvil), email, chat, redes sociales y vía 
telefónica, de esta manera nuestros clientes contaran con la información necesaria para poder 
acceder y realizar la compra del servicio de nuestro modelo de negocio. 
d) Relación con los clientes 
La relación con nuestros dos tipos clientes será de manera personalizada durante todo el 
proceso de factoring, ya que buscamos generar una relación de confianza y seguridad con 
nuestra marca para lograr captar y fidelizar a nuestros clientes potenciales. 
Además, buscamos crear una comunidad de Mypes, en donde se permita intercambiar 
conocimientos, solucionar problemas de otras y crear networking, adicionalmente en nuestra 




mejorar la productividad y eficiencia de los negocios que orienten a las Mypes en sus 
operaciones. 
Por último, organizaremos eventos gratuitos como webinar que nos permitan interactuar con 
nuestros segmentos de clientes, para explicarles los beneficios del servicio de crowdfactoring 
que ofrecemos ya sea para Mypes e inversionistas como una alternativa de financiamiento e 
inversión respectivamente. De esta manera también obtendremos feedback para la mejora 
continua de nuestro servicio. 
e) Fuentes de ingreso 
Las fuentes de ingreso del modelo de negocio son a través de las comisiones de las facturas 
negociables que se cobran a las Mypes por otorgarles liquidez, por otro lado, los inversionistas 
no generan ningún ingreso, es decir, tienen un servicio gratuito. 
La Mypes además de generar las fuentes de ingreso para el modelo de negocio también 
subvencionan las tasas de interés que desean obtener los inversionistas a través de un sistema 
de subastas de facturas en nuestra plataforma tecnológica. 
f) Recursos clave 
Finayni al ser un servicio digital sus principales recursos son:  
• Plataforma tecnológica, es decir, la página web y la aplicación móvil.  
• Personal calificado de las diferentes de áreas comercial, finanzas, operaciones y legal.  
g) Actividades clave 
Las actividades claves de la empresa son:  
• Gestión de la plataforma tecnológica: Consiste en el desarrollo, mantenimiento y 
mejoras de la plataforma que nos permita la adecuada y oportuna interacción con 




• Captación y fidelización de clientes: Consiste en atraer a los dos segmentos de clientes 
a través de un marketing digital agresivo que permita reconocer y posicionar a nuestra 
marca como una opción segura y confiable en operaciones de crowdfactoring. 
• Gestión de ciberseguridad: Consiste en ofrecer seguridad en las operaciones digitales 
que realizan los segmentos de cliente al interactuar con la plataforma tecnológica. 
• Gestión de evaluación de riesgos: Se refiere a la evaluación de riesgos que se realiza 
a los clientes de las Mypes para considerar a las facturas negociables como una 
inversión segura en nuestra plataforma tecnología y ofrecerlas a los inversionistas.   
h) Actores estratégicos 
Los actores estratégicos en este modelo de negocio son: 
• CAVALI: Es el Registro Central de Valores y Liquidaciones. Es una entidad registrada 
y supervisada por la Superintendencia de Banca y Seguros (SBS) que permite 
centralizar las facturas negociables y validar la información directamente con la 
SUNAT para eliminar el riesgo de facturas duplicadas o falsificadas; esto a través de 
su plataforma en línea Factrack. Además de controlar y avisar a los adquirentes sobre 
los vencimientos de las facturas. 
• Proveedor de plataforma tecnológica: Es un actor importante ya que nos proporciona 
el desarrollo, mantenimiento y mejoras de la página web y aplicación móvil para la 
correcta operación del modelo de negocio. 
i) Estructura de costos 
Los principales costos que la compañía tiene que asumir para su operación son: 
• Costo de la plataforma (Desarrollo, mantenimiento y mejoras) 
• Planilla del personal de Finayni que estará involucrado en todas las áreas del negocio 
como operación, ventas, marketing, etc. 





Figura N° 2: Business Model Canvas – Finayni 






Las fintech a nivel global vienen siendo implementadas desde la década pasada y su interés de 
su estudio por académicos e inversionistas crece más, debido a su impacto en la presente 
revolución tecnológica que vivimos y por la constante innovación que presenta en el sector 
financiero y de servicios. 
La Fintech últimamente ha venido creciendo de manera exponencial en Norteamérica, Asia y 
Europa; zonas donde el marco regulatorio, tecnológico y legal han ayudado este impulso, lo 
cual ha hecho que estos mercados se encuentren más maduros respecto a la implementación de 
las Fintech. Por otra parte, en América Latina aún se tienen muchas barreras que superar para 
tener un entorno óptimo de crecimiento marcado de las Fintech, sin embargo, este crecimiento 
se está dando y es más relevante. 
En el informe realizado en el 2017 por el BID y Finnovista, se identificaron 703 
emprendimientos Fintech en 15 países de América Latina. Tan solo un año más tarde, se han 
identificado 1,166 emprendimientos Fintech en 18 países de la región. Esta cifra supone un 
aumento del 66% en el último año, es decir, para el 2018 ya existían 463 emprendimientos 
Fintech adicionales en América Latina y el Caribe, respecto al 2017.  (BID & BID Invest y 
Finnovista, 2018) 
Las 1,166 empresas Fintech identificadas se han distribuido en 11 segmentos de negocio 
Fintech, principalmente en tres segmentos como: pagos y remesas (24.4%), préstamos (17.8%) 









Figura N° 3: Distribución por segmento Fintech           




En este mismo informe el BID afirma que en la región de América Latina existe un alto índice 
de personas y empresas que no pueden acceder a un crédito a través del sistema financiero 
tradicional. Las razones varían desde una falta de historial crediticia que avale al prestatario, 
lo que genera mayores costos de transacción a los intermediarios financieros, hasta problemas 
de información asimétrica, exigencias burocráticas, costos de escala, entre otros. Ante esta 
situación, han surgido en América Latina un elevado número de soluciones bajo nuevos 
modelos de negocio que ofrecen vías alternativas de financiamiento para consumidores y 
empresas, desde soluciones de préstamos (60% del total), sean estos desde el propio balance o 
entre personas; soluciones de financiamiento colectivo o recaudación de fondos (30% del 
total); financiamiento de facturas o factoraje (10%). (BID & BID Invest y Finnovista, 2018) 
 
Figura N° 4: Plataforma de Financiamiento Alternativo en América Latina 
Fuente: Encuesta BID y Finnovista (2018) 
Este mismo estudio realiza una comparación con los resultados obtenidos en 2017, en los cuales 
se observa que el subsegmento que ha experimentado un mayor crecimiento en el 2018 es el 




con un crecimiento del 81%, y finalmente por el de soluciones de financiamiento colectivo o 
crowdfunding, que subió un 46% en el año 2018. (BID & BID Invest y Finnovista, 2018) 
Según Rodríguez Lopez & Hinojoso Gonzales: “El fenómeno Fintech se puede definir como 
la aplicación disruptiva de las nuevas tecnologías de la información y las comunicaciones al 
sistema financiero” (Rodríguez López & Hinojo González, 2019) 
 El crecimiento del fenómeno Fintech se ha visto favorecida y desencadenada por una serie de 
factores (Rodríguez López & Hinojo González, 2019):  
• Por las recientes innovaciones tecnológicas.  
• El fenómeno Fintech se ha producido de manera casi simultánea a un fenómeno más 
amplio, la conocida como economía colaborativa.  
• La pasada crisis financiera mundial habría fomentado el desarrollo de Fintech debido 
al descrédito de muchas entidades financieras tradicionales, es decir, por el cierre de las 
fuentes de financiación tradicionales a gran parte de empresas y hogares, sumándose a 
esto la desconfianza hacia muchos establecimientos financieros tradicionales e incluso 
del sistema financiero.  
• La enorme regulación financiera que soporta el sector (uno de los sectores más 
regulados de cualquier economía desarrollada), aumentada tras la reciente crisis, puede 
haber incentivado la innovación disruptiva.  
De ello deriva la aparición de nuevos productos que amenazan en convertirse en tecnologías 
disruptivas orientadas a dar servicio a los segmentos de mercado que mayor impacto han tenido 
la crisis financiera, las micro, pequeñas y medianas empresas; y los pequeños ahorradores. 








Se define como la cooperación colectiva de individuos que mancomunan o juntan sus fondos 
por internet, con el fin de respaldar proyectos de organizaciones o personas” (Dresner, 2014, 
xi) 
El crowdfunding también tiene una categoría de mucha demanda en la actualidad, la cual se 
llama, crowdlending, que ha ingresado en el mercado con fuerza y que, por ello, se considera 
relevante la valoración y análisis del impacto y de su capacidad para convertirse en parte de la 
solución a los problemas de financiación. 
b) Crowdfactoring: 
Tiene que ver con el financiamiento por descuento de facturas de una empresa solicitante, a 
través de inversionistas individuales el cual transfiere sus recursos con la finalidad de obtener 
un rendimiento al cobro de la factura. 
Es utilizado generalmente para el financiamiento del capital de trabajo de empresas que se 
encuentran en plena operación. Es un modelo que se asemeja mucho al traspaso de cobranza 
de facturas (factoring). 
Crowdfactoring se llama cuando un pool de inversionistas compra facturas a las empresas con 
un descuento, con la finalidad de que las mismas reciban fondos inmediatamente, y después 
los inversionistas esperan el pago por la factura.” (Baeck, Collins & Zhang, 2014, 8). 
Para este caso la plataforma online sirve como el medio de cobranza y evaluador del riesgo 
crediticio. 
c) Factoring y Confirming 
Sus definiciones dependen mucho del marco legal del país y su regulación, en el Perú el 
factoring es definido por la Asociación de Bancos del Perú (Asbanc) como: 
Un instrumento financiero por la cual una empresa proveedora puede obtener liquidez a través 




optar por vender sus facturas por cobrar a una entidad financiera, la cual cobra una comisión 
por el factoring y se encarga de cobrar a la empresa deudora en el plazo estipulado (Asbanc, 
2011). 
En el Perú, según las estadísticas de la Superintendencia de Banca Seguros y AFP entre los 
años 2010-2018, la participación del factoring en el total colocado por la banca múltiple en 
nuestro país, ha ido creciendo en un ritmo mínimo (Orrego, 2020): 
 
Figura N° 5: Participación de Factoring por la Banca Múltiple 2010-2018 (Miles S/.) 
Fuente: SBS 
Los volúmenes de financiamiento en factoring se concentra en las operaciones de las empresas 
corporativas y las grandes empresas, en menor volumen en las medianas empresas, mientras 
que en la pequeña y microempresa los volúmenes de factoring han sido mínimos, teniendo una 






Figura N° 6: Evolución Factoring la Banca Múltiple 2010-2018 (Miles S/.) 
Fuente: SBS 
Mediante esta alternativa de financiamiento las micro y pequeñas empresas (MYPES), tendrían 
recursos para financiar su capital de trabajo a corto plazo, asumiendo menores gastos 
financieros que el crédito tradicional en el sistema financiero. 
Ejemplos de este tipo de empresas Fintech son el caso de Konfio, una plataforma de préstamos 
en línea para pequeñas empresas en México que realiza una calificación de crédito alternativa 
para conceder créditos de manera rápida y permitir a las empresas desarrollar sus negocios; o 
Tienda Pago, que concede microcréditos de capital a corto plazo a pequeños comercios locales 
a través de acuerdos con grandes distribuidores para financiar y asegurar el inventario de 
productos clave de su negocio.  
En diversos países están surgiendo nuevas regulaciones y normativas ante el fenómeno Fintech, 
por ejemplo, la regulación peruana ha pasado por varios proyectos de ley no aprobados 
(Moreno & Lava, 2020):  
• N°4421/2018 - Proyecto de Ley Fintech, N°4324/2018 - Proyecto de Ley que regula el 




• N°3083/2017 -Proyecto de Ley que regula el régimen jurídico de las Plataformas de 
Financiamiento Participativo.   
En el año 2020 se dictó el Decreto de Urgencia N° 013-2020 - “Decreto de Urgencia que 
promueve el financiamiento de la MYPES, emprendimientos y startups (el “Decreto 013”) que 
logró dar un marco normativo específico al crowdfunding, englobándolo junto al crowdlending 
bajo el concepto de Financiamiento Participativo Financiero (el “FPF”). 
Por otro lado, la regulación del factoring, el descuento y la factura electrónica se encuentran 
reguladas de forma específica en Perú. Según (Moreno & Lava, 2020) el factoring tuvo su 
primera recepción en:  
• Ley N° 26702 “Ley General del Sistema Financiero y del Sistema de Seguros y 
Orgánica de la Superintendencia de Banca y Seguros” (la “Ley General”), que define 
en el art. 282 a la empresa de factoring como aquella “cuya especialidad consiste en la 
adquisición de facturas conformadas, títulos valores y en general cualquier valor 
mobiliario representativo de deuda”.  
• Resolución de la SBS N°4358-2015 “Reglamento de Factoring, Descuento y Empresas 
de Factoring” (el “Reglamento de Factoring”), que modifica a la Resolución N°1021-
1998. 
• Ley N°29623 “Ley que promueve el financiamiento a través de la factura comercial” 
amplió el campo, permitiendo transar en el mercado de valores la factura comercial y 
el recibo por honorarios. Su reglamentación aprobada por el Decreto Supremo N°208-
2015-EF fue modificada por el Decreto Supremo 259-2017-EF, que establece los 
parámetros para que la factura electrónica adquiera el valor de título negociable, entre 
otras disposiciones.  
• El Decreto de Urgencia 013-2020-EF introdujo modificaciones que plantean beneficios 




IV. ANÁLISIS DE LA INDUSTRIA 
4.1. Análisis del Entorno Externo  
El análisis del entorno externo busca identificar y evaluar los factores que no están bajo el 
control de la empresa, con el fin de conocer las oportunidades y amenazas existentes que deberá 
enfrentar la organización. La descripción del entorno externo se realiza a través de la 
herramienta PESTEL, la cual considera los siguientes factores externos: políticos, económicos, 
socioculturales, tecnológicos, ecológicos y legales. Con esta información se desarrolla la matriz 
de evaluación de factores externos (EFE), en la cual se resume las oportunidades y amenazas 
relevantes. 
4.1.1. Análisis PESTEL 
a) Factores Políticos 
Desde 2016, el Perú ha entrado en una crisis política permanente. El presidente elegido 
entonces, Pedro Pablo Kuczynski, renunció luego de dos intentos del congreso por destituirlo. 
El segundo vicepresidente, Martín Vizcarra, asumió dichas funciones y disolvió el parlamento 
opositor, pero un nuevo congreso elegido para culminar el periodo del anterior lo destituyó en 
un segundo intento. Posteriormente el presidente del congreso, Manuel Merino, juramentó 
como encargado de la presidencia en noviembre del 2020, pero una inesperada ola de protestas 
de indignación ciudadana desestabilizaron su prematura gestión al punto de presentar su 
renuncia. Actualmente se tiene un gobierno transitorio asumido por Francisco Sagasti hasta 
julio del 2021.  
Actualmente se tienen dos candidatos políticos compitiendo por la presidencia del país una 
liderada por Pedro Castillo y la otra por Keiko Fujimori, quienes despiertan grandes prejuicios 
en la población, que se expresa en el antifujimorismo y anticomunismo. Este panorama de 




El gobierno peruano bajo el contexto de la pandemia ha desarrollado un programa global de 
compensación económica y asistencia con el fin de proteger a la población vulnerable y apoyar 
a las empresas, el mismo que incluye transferencias en efectivo, postergación del pago de 
impuestos y garantías crediticias para el sector privado.  
Entre los programas de apoyo de financiamiento a las empresas destacan Reactiva Perú, Fondo 
de Apoyo Empresarial-Mype y Fondo Crecer. Además, el gobierno publicó en abril del 2020 
el Decreto de Urgencia N° 040-2020 que busca promover el financiamiento de las micro y 
pequeñas empresas (Mypes) a través de las empresas de factoring. (República, 2020). 
b) Factores Económicos 
Según el Banco Mundial, el Perú se ha visto gravemente afectado a nivel económico por la 
pandemia del COVID-19 debido a una cuarentena estricta y prolongada que ha ocasionado un 
descenso del PBI de 11.1 % en el 2020 y el empleo ha caído en un 20% en promedio entre abril 
y diciembre (Banco Mundial, 2021) 
Sin embargo, el Banco Central de Reserva (BCR) ha estimado una proyección de crecimiento 
económico de 10.7% para el 2021, pese a que la economía peruana fue una de las que registró 
una de las caídas más fuertes de Latinoamérica, este año se recuperará a un ritmo más rápido 
que otros países de la región debido a las medidas de estímulo monetario y fiscal, la 
recuperación de la confianza por el avance en el proceso de vacunación, la mayor ejecución de 
proyectos de inversión, y mejores condiciones en el mercado laboral y la demanda. (RPP, 
2021a). 
El Perú cerrará este 2021 con una inflación de 2%, la segunda más baja de América Latina 
según los estudios de LatinFocus. Esta cifra solo estará por debajo de Ecuador que registraría 
0.9% este año. A la cifra de inflación en Perú le seguirán las de Bolivia (2.2%), Colombia 




Argentina (46.4%). Además, para los próximos cinco años se espera que Perú continúe con una 
inflación 2.2% y 2.4% hasta el 2025 (RPP, 2021b). 
c) Factores Socioculturales  
Según cifras del estudio Global Findex, elaborado por el Banco Mundial, un 44% de peruanos 
es parte del sistema financiero, con lo que se hace necesario que exista una política de 
educación para lograr que más personas accedan a las entidades financieras. (Peru 21, 2021). 
De acuerdo con el estudio realizado por Janina León el nivel de educación y de ingresos afectan 
positivamente a la inclusión financiera. La inclusión financiera implica la creación, promoción 
y regulación de un ambiente financiero accesible, asequible y seguro para el conjunto de la 
sociedad. (León, 2017). 
En el Perú, a pesar de las distintas alternativas para obtener financiamiento para las empresas 
formales como los préstamos de capital de trabajo, descuento de letras y/o facturas 
(confirming), el leasing para adquirir activos fijos y el factoring o descuento con facturas 
negociables; existe el problema del desconocimiento acerca del funcionamiento de cada una 
de dichas alternativas, y ante el desconocimiento, prefieren acceder solo a las fuentes de 
financiamiento tradicionales como son los préstamos bancarios o capital de trabajo que le 
ofrecen los bancos, que son productos financieros con tasas de interés elevadas, en 
comparación a las tasas con las que podrían financiarse de escoger otra fuente de 
financiamiento como el factoring brindado por una entidad distinta a un banco.(Hoyos Garcia 
et al., 2018). 
Según Javier Salinas, director del Centro de Emprendimiento y de Innovación de la 
Universidad del Pacífico, afirma que “Las personas no quieren a los bancos tradicionales, pero 
sí propuestas más ágiles, de menor costo y disponible las 24 horas del día y los siete días de la 




Paralelamente el crecimiento de las Fintech en Perú está fomentando la inclusión financiera, 
inclusive ha encendido la alarma de la banca tradicional que ha visto cómo sus clientes poco a 
poco se han alejado, optando por las herramientas más amigables de las Fintech.  
De acuerdo con estudios sobre tendencias del consumidor, la experiencia del usuario es la que 
determina, en muchos casos, el éxito o fracaso de una solución digital, por lo tanto, si una 
Fintech ofrece un mejor servicio que un banco, el peruano optaría por una Fintech, dijo Arturo 
Planell, gerente general de Visa en Perú. (Ramírez, 2020) 
Otro aspecto importante en nuestro país es el hecho de vivir en zonas rurales o en la 
informalidad que afectan negativamente la inclusión financiera.  
Según María Laura Cuya, presidenta de la Asociación Fintech del Perú: “las Fintech están 
democratizando el acceso al sistema financiero de las poblaciones vulnerables que antes eran 
invisibles, pero aún hay muchos retos que tiene que cumplir este segmento financiero digital 
para continuar su expansión”. Explica que el primero es el de impartir este conocimiento 
porque como cualquier otro modelo de negocio alrededor de la innovación hay desafíos que 
cumplir y el segundo es la evangelización y educación financiera debido a que el Perú tiene 
índices de analfabetismo financiero gravísimo y con este tipo de tecnologías se puede llegar a 
mucha gente. (Sevilla, 2020) 
d) Factores Tecnológicos 
 No hay duda alguna que la pandemia del COVID-19 ha provocado una aceleración tecnológica 
en múltiples mercados. La industria Fintech se ha impulsado con diferentes herramientas 
tecnológicas que les permite optimizar y mejorar los servicios que se prestan. Entre las 
principales tecnologías se encuentran la Inteligencia Artificial, Blockchain, Cloud Computing 
y Big Data. 
Además, desde el año 2016 en el Perú y en otros países de la región se empezó a hablar del 




que el número de estas soluciones tecnológicas financieras en el Perú en el 2016 fue de 24; el 
2017 de 47; el 2018 de 74; y el 2019 de 150; y para el año 2020 se tiene proyectado llegar a las 



























e) Factores Ecológicos 
Entre una de las regulaciones de medioambiente establecidas en el Perú, destaca la ley N° 
30884, que regula el plástico de un solo uso y los recipientes o envases descartables, prohíbe 
el consumo de aquellos productos de plástico que son innecesarios, es decir, aquellas que no 
se pueden reciclar o que representan un riesgo para la salud pública y/o el ambiente. La referida 
norma legal es un mecanismo que se viene aplicando en más de 60 países, donde se han 
obtenido muy buenos resultados, desincentivando el consumo de los productos plásticos 
innecesarios. 
Las personas y entidades han tomado conciencia sobre la alarmante problemática 
medioambiental que atraviesa el mundo y, por ende, realizan diversas acciones para no seguir 
afectando el planeta. Es aquí donde la huella de carbono toma mayor presencia. 
Según el reporte del 2018 de World Air Quality, Lima es la octava ciudad más contaminada de 
Latinoamérica, debido al exceso de autos, deficiente sistema de transporte público, producción 
diaria de toneladas de basura, que incluso no son recicladas ni debidamente procesadas. Toda 
esta contaminación no solo afecta al planeta, sino también la salud de las personas con 
enfermedades respiratorias y cardiovasculares. Entre los distritos con alta contaminación en el 
aire están: San Juan de Lurigancho, El Agustino, Comas, Carabayllo y Villa María del Triunfo 
Frente a esto, el Ministerio de Ambiente (MINAM) ha creado una plataforma digital llamada 
Huella de Carbono Perú, herramienta creada para fomentar y reconocer los avances y logros 
de las organizaciones públicas y privadas en la reducción de sus emisiones de gases de efecto 
Invernadero, así como las acciones que realizan para reducirlas. (Prensa Peru, 2018) 
Entre algunas organizaciones comprometidas con la huella del carbono está el Swissotel Lima, 
que se convirtió en el primer hotel del Perú en obtener la certificación Carbono Neutra. Otra 




carbono mediante los foros que viene realizando y también está la aseguradora RIMAC, que 
viene midiendo su huella de carbono desde el 2013. 
f) Factores Legales 
No existe normativa específica aplicable a la industria Fintech en el Perú; sin embargo, existe 
reglamentación que, dependiendo del modelo de negocio y la actividad desarrollada, resulta 
aplicable a las empresas Fintech. 
En caso de las fintech que realizan actividades de factoring, deben cumplir con los 
requerimientos específicos previstos en la normativa emitida por la Superintendencia de Banca, 
Seguros y AFP (SBS). Mencionaremos las principales normas que están incentivando el 
crecimiento del Factoring en nuestro país: 
El Reglamento de Factoring, Descuento y Empresas de Factoring que fue aprobado y publicado 
en julio de 2015, permite y facilita la constitución de empresas de factoring no comprendidas 
en el ámbito de la Ley General del Sistema Financiero y del Sistema de Seguros y Orgánica de 
la Superintendencia de Banca y Seguros, cuyo saldo contable dedicado para ese rubro no supere 
los 800 millones soles en un lapso de dos trimestres consecutivos y que tampoco sea parte a 
algún conglomerado financiero o mixto. (Mendiola et al., 2018) 
La ley publicada en octubre de 2015, la cual modificó diversas normas que promueven el 
financiamiento de empresas por el factoring, Ley N° 30308, esta normativa busca dinamizar el 
mercado permitiendo el ingreso de nuevos competidores. Dicha ley establece de forma 
obligatoria la emisión de una tercera copia de las facturas comerciales, la cual se conoce como 
factura negociable, a su vez el Registro Central de Valores y Liquidaciones (CAVALI) se hará 
cargo del registro y desmaterialización del proceso de emisión de facturas. Por otra parte, la 
Superintendencia de Banca, Seguros y Administradoras de Fondos de Pensiones (SBS) con el 




que realizan estas operaciones pueden inscribirse, siempre y cuando cumplan con los criterios 


























4.1.2. Matriz de evaluación de factores externos (EFE) 
Sobre la base del análisis PESTEL se identifica las oportunidades y amenazas más relevantes 
para nuestra organización, mostradas en la tabla N°1 con su correspondiente peso, calificación 
y puntuación ponderada. La matriz EFE sigue las siguientes consideraciones: 
• Se realiza el listado de factores externos claves entre oportunidades y amenazas que 
impactan en el éxito de la empresa. 
• Se asigna un peso relativo a cada factor desde 0 menos importante a 1 muy importante, 
el peso indica la importancia del factor y su influencia para alcanzar el éxito en el sector 
y además la suma de todos los pesos de los factores externos deber ser 1. 
• Se asigna una calificación a cada factor, la cual se divide en cuatro valores entre 1 y 4, 
a efecto de indicar si el factor representa una debilidad mayor (calificación = 1), una 
debilidad menor (calificación = 2), una fuerza menor (calificación =3) o una fuerza 
mayor (calificación = 4). Así, las calificaciones se refieren a la eficacia de las 
estrategias. 
• Se realiza la puntuación ponderada para ello se multiplica el peso de cada factor por su 
calificación correspondiente. 
• Se determina el valor promedio, este es la suma de todas las calificaciones ponderada 
de los factores. Si este valor es superior a 2.5 indica que la organización está 
respondiendo de manera excelente a las oportunidades y amenazas existentes en su 
industria. 
El resultado obtenido de la matriz EFE es de 3.05, por encima de la media de 2.5, por ello se 
concluye que el entorno presenta oportunidades que se pueden aprovechar de manera eficaz a 





Tabla N° 1. Matriz de evaluación de factores externos (EFE) 




O1 Recuperación lenta del PBI 0.05 1 0.05 
O2 
Estimulo por parte del gobierno a 
programas de apoyo de financiamiento para 
empresas 
0.05 2 0.1 
O3 Tasas de inflación controladas 0.05 1 0.05 
O4 Crecimiento del mercado Fintech 0.1 4 0.4 
O5 
Crecimiento del nivel de inclusión 
financiera 
0.1 4 0.4 
O6 
Bajos niveles de educación financiera en el 
Perú 
0.05 4 0.2 
O7 
Tendencias del consumidor favorables 
(servicios digitales) 
0.1 4 0.4 
O8 Regulaciones favorables en el factoring 0.1 3 0.3 
AMENAZAS 
A1 Inestabilidad Política 0.05 1 0.05 
A2 Carencia de regulación de las Fintech 0.05 2 0.1 
A3 
Los niveles de informalidad que existen en 
el país. 
0.1 3 0.3 
A4 
Sistemas bancarios opten por realizar 
modelos de negocios similares 
0.1 3 0.3 
A5 
Ataques cibernéticos que alteren las 
operaciones de la Fintech 
0.1 4 0.4 
     
 TOTAL 1  3.05 
Fuente: Elaboración Propia 
4.2. Análisis del Entorno Interno 
El análisis del entorno interno consiste en identificar y evaluar las condiciones y factores dentro 
de la organización como las características profesionales de los socios, las ventajas y 
desventajas del modelo de negocio propuesto. A partir de esta información se desarrolla la 
matriz de evaluación de factores internos (EFI), en la cual se resume las fortalezas y debilidades 
de la organización.  
4.2.1. Factores internos de la Organización 
A continuación, se detalla las características profesionales de los socios: 




• Formación en administración de negocios y gestión de proyectos. 
• Conocimiento en la gestión de ciberseguridad. 
• Relaciones con potenciales clientes para incursionar en mercado del factoring tanto para 
Mypes como inversionistas. 
• Limitado conocimiento para la evaluación de riesgo a empresas. 
• Limitado conocimiento en el marco legal de las fintech. 
• Por último, se detalla los factores importantes del modelo del negocio: 
• Modelo de evaluación de riesgo dirigido a las empresas deudoras de las Mypes 
(Factoring sin recurso, pero con notificación)   
• Rapidez en el desembolso del dinero (48 horas después de validado la factura)  
• Menor documentación para la evaluación de la Mypes que el sistema financiero.  
• Se busca generar una comunidad de Mypes y crear networking. 
• Bitácora de consejos digitales orientados a mejorar los negocios de las Mypes.  
• Disponibilidad y seguridad en el servicio de Finayni para los dos segmentos de clientes. 
• Canales de comunicación y promoción personalizados a los clientes.  
• Mayor rentabilidad a los inversionistas que el sistema bancario. 
• Cartera de diversificación a través de la compra de facturas. 
4.2.2. Matriz de evaluación de factores internos (EFI) 
Sobre la base del análisis interno se identifica las fortalezas y amenazas más relevantes para la 
empresa, mostradas en la tabla N°2 con su correspondiente peso, calificación y puntuación 






Tabla N° 2: Matriz de evaluación de factores internos (EFI) 




F1 Disponibilidad de capital para la inversión 0.1 4 0.4 
F2 Conocimiento en la gestión de ciberseguridad 0.1 3 0.3 
F3 Cartera de clientes potenciales 0.1 4 0.4 
F4 Conocimiento de administración de negocios 0.1 4 0.4 
F5 Modelo de negocio enfocado al cliente 0.1 4 0.4 
     
DEBILIDADES 
D1 
Limitado conocimiento para la evaluación de 
riesgo a empresas 
0.1 3 0.3 
D2 
Limitado conocimiento en el marco legal de las 
fintech 
0.1 3 0.3 
D3 Marca empresarial no conocida 0.1 2 0.2 
D4 
Negociaciones incipientes con proveedores de 
TI 
0.1 3 0.3 
D5 
Primer proyecto por parte de los socios en el 
mercado Fintech. 
0.1 3 0.3 
     
 TOTAL 1  3.3 
Fuente: Elaboración Propia 
El resultado obtenido de la matriz EFI es de 3.3, por encima de la media de 2.5, por ello se 
concluye que el entorno interno presenta fortalezas que se pueden aprovechar de manera eficaz 
y explotar las debilidades existentes con diversas estrategias. 
V. PLAN ESTRATÉGICO DE LA EMPRESA 
En este capítulo, se define la misión, visión, objetivos estratégicos y el plan de acción para 
desarrollar la ventaja competitiva que permita alcanzar los objetivos de la empresa. 
5.1. Misión 
La misión de Finayni es fomentar la inclusión financiera en el Perú y el crecimiento económico 
de nuestros clientes a través de una plataforma digital, sencilla, flexible y segura que brinde 




inversionistas, manteniendo altos estándares de calidad en las operaciones y soportados por 
una estructura tecnología confiable. 
5.2. Visión 
Ser reconocida como una de las mejores opciones en servicios digitales de financiamiento para 
Mypes e inversión para personas naturales en el Perú.  
5.3. Valores 
Todas las actividades de Finayni se rigen por los siguientes valores:  
• Simplicidad: Se busca la sencillez y respuesta inmediata en las operaciones y 
soluciones a los clientes.  
• Colaboración: Se utiliza la tecnología para crear una conexión entre nuestros clientes 
y generar una relación de apoyo financiero entre ellos. 
• Seguridad y confianza: Se busca brindar seguridad en las operaciones digitales de 
nuestros clientes, y la confidencialidad de información de ellos.  
• Servicio enfocado al cliente: Se orienta a las necesidades de los clientes buscando 
siempre generar valor en ellos.  
5.4. Objetivo General y Objetivos Estratégicos 
El objetivo general de Finayni es ser reconocida como uno de los mejores servicios digitales 
de financiamiento a Mypes e inversión de personas naturales, enfocados a la satisfacción de 
sus clientes, y que logre escalar en el mercado nacional y genere rentabilidad para sus socios.  
Para cumplir con el objetivo mencionado dentro de un horizonte de cinco años, planteamos los 
siguientes objetivos estratégicos: 
• Lograr una participación de mercado de 1% en el primer año, logrando el 5% en el 
quinto año  
• Obtener una tasa de crecimiento de clientes no bancarizados de 5% el primer año, 




• Lograr un ROE mayor a 15% a partir del tercer año, llegando a un mínimo de 40% en 
el quinto año.  
• Generar procesos sistematizados y certificados para lograr un nivel de satisfacción de 
nuestros clientes de 85% durante el primer año, con un incremento de 2.5% anual 
durante los próximos 3 años, y mantenerlo en 92.5% en adelante.  
• Fortalecer una cultura de calidad y mejora continua de las capacidades de nuestros 
trabajadores. 
5.5. Análisis FODA 
El análisis FODA es una herramienta de diagnóstico de la situación presente de una empresa. 
Este análisis identifica las amenazas y oportunidades que surgen en el entorno externo y 
determina las fortalezas y debilidades internas de la organización. La figura N° 9 presenta el 
análisis FODA realizado de Finayni en base a la matriz de evaluación de factores externos 





Figura N° 9: Análisis FODA - Finayni                                                           




Para determinar las estrategias a desarrollar en base de las principales oportunidades y 
amenazas encontradas en el entorno externo, así como las fortalezas y debilidades identificadas 
en la organización se utiliza la matriz CAME, esta identifica que factores se puede corregir, 
afrontar, mantener y explotar. Las estrategias de este tipo de análisis se enmarcan en cuatro 
grupos: 
a) Estrategias Ofensivas (Fortalezas y Oportunidades) 
Estas estrategias buscan mejorar la situación presente para ello sus acciones se enfocan en 
explotar oportunidades y mantener las fortalezas. Entre ellas tenemos: 
• Elaborar un plan de marketing agresivo para informar y explicar los beneficios del 
crowdfactoring. 
• Realizar un plan de capacitación a nuestros clientes potenciales para obtener un 
feedback para la mejora continua del negocio.  
• Buscar asociaciones con otras empresas del mercado Fintech para mejorar el servicio 
al cliente. 
b)  Estrategias de Reorientación (Debilidades y Oportunidades) 
Estas estrategias buscan transformar la situación presente haciendo cambios enfocados en 
acciones a corregir debilidades y explotar oportunidades. Estas son: 
• Buscar capacitaciones e información del marco legal y evaluación de riesgo financiero. 
• Participar en eventos y hacer Networking para conocer mayores opciones de 
proveedores de TI. 
• Participar activamente en la Asociación Fintech del Perú para conocer mejor el mercado 
y sus tendencias. 
c)  Estrategias Defensivas (Fortalezas y Amenazas) 
Estas estrategias buscan evitar que se complique la situación presente para ello se toman 




• Elaborar un plan de contingencia en caso ocurra alguna crisis política.  
• Crear una cultura de ciberseguridad en la organización. 
• Crear un ambiente de confianza entre los inversores y las compañías. 
d)  Estrategias de Supervivencia (Debilidades y Amenazas) 
Estas estrategias buscan eliminar los aspectos negativos que nos perjudican para ello se toman 
acciones enfocadas a corregir debilidades y afrontar amenazas. Entre ellas tenemos: 
• Contar con un asesor o una empresa consultora del marco legal y sus futuras 
actualizaciones (socio estratégico). 
• Contar con una empresa confiable que elabore y administre la plataforma digital y se 
minimicen los riesgos de ciberseguridad y disponibilidad. 
La figura N° 10 presenta el análisis CAME realizado de la situación actual de Finayni en base 





Figura N° 10: Análisis CAME – Finayni 




5.6. Análisis de la Industria Fintech 
Según, los estudios realizados por la central de riesgo Equifax y el centro de innovación 
Emprende UP, en los últimos 5 años, el crecimiento anual promedio de la industria fintech fue 
del 21% y en el 2020 se ha identificado 148 empresas fintech operando en el Perú, de las cuales 
el 91% están ubicadas en Lima y el 3% en Arequipa. (Vodanovic, 2020) 
 
Figura N° 11: Crecimiento de la industria fintech 
Fuente: Ljubica Vodanovic 
En este mismo estudio se muestra el crecimiento en montos y número de transacciones de las 
fintech en el Perú, en los cuales se observan un crecimiento considerable, por ejemplo, los 
montos de transacciones superiores a 20 millones dólares se incrementaron en un 9% del 2018 
al 2019 y las transacciones mensuales superiores a 1,000 se incrementaron en un 11% del 2018 
al 2019. 
Además, este estudio precisa que solo el 11% de peruanos conoce que es una fintech, y el 54% 
de ellos está interesado en utilizar alguno de sus servicios, esto indica que existen grandes 




















Figura N° 12: Monto transaccional del negocio – Industria Fintech 
Fuente: Ljubica Vodanovic 
 
Figura N° 13: Número promedio de transacciones mensuales – Industria Fintech 
Fuente: Ljubica Vodanovic 
El análisis de la industria fintech en la cual se desarrolla la empresa Finayni se realiza a través 
de las 5 fuerzas de Porter, desarrollado por el profesor e investigador Michael Porter. Para ello 
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a) Poder de negociación de los clientes 
La empresa Finayni tiene dos tipos clientes interdependientes las Mypes y los inversionistas, 
quienes negocian las facturas en la plataforma tecnológica, ambos buscan las mejores opciones 
de financiamiento e inversión en el mercado. El poder de negociación es alto debido a los 
siguientes factores:  
• Pocos clientes tanto en las Mypes como en los inversionistas debido a que la industria 
es relativamente nueva en el mercado peruano. Además, existe desconocimiento de los 
servicios de la industria fintech. 
• Facilidad de cambiar de proveedores por un costo más bajo sino se le ofrece un servicio 
enfocado en el cliente, ya que los consumidores están informados y son más exigentes. 
Para enfrentar esta fuerza se plantea realizar capacitaciones de información a las Mypes e 
inversionistas para explicar los beneficios del crowdfactoring como alternativa de 
financiamiento e inversión para incrementar el número de clientes. También se plantea 
atributos diferenciadores de seguridad y accesibilidad del servicio de Finayni con respecto a 
otros competidores.  
b) Poder de negociación de los proveedores 
El principal recurso clave de Finayni es la plataforma tecnológica, tanto a nivel de desarrollo 
como de mantenimiento para las operaciones del negocio, por ello este proveedor es crítico. 
Además, existen otros proveedores que no impactan en el negocio como los proveedores de 
laptops, impresoras y servicios de la oficina virtual y telefonía.  
Por ello el poder de negociación del proveedor es bajo debido a los siguientes factores: 
• Muchas alternativas de proveedores de plataforma tecnológica en el mercado. 





Para contrarrestar esta fuerza se plantea contar con una adecuada gestión de proveedores. 
Además, se plantea tener personal propio calificado para el soporte de la plataforma para evitar 
cualquier problema en el servicio de Finayni ante nuestros clientes. 
c) Amenaza de entrada de nuevos competidores 
Las barreras de entrada son altas debido a los altos requerimiento de capital que se requieren 
durante los primeros años de operación de los startups.  
Sin embargo, se está generando un impulso por parte del gobierno en términos de las leyes de 
factoring y programas de financiamiento para Mypes, esto ha ocasionado el incremento de 
empresas que brindan servicios de factoring.  Actualmente se tienen 99 empresas de factoring 
registradas por la Superintendencia de Banca y Seguros (SBS) no se encuentran incluidas en el 
ámbito de la ley general. 
Por lo expuesto, la amenaza de entrada es alto, para fortalecer esta fuerza se plantea un 
marketing agresivo que posicione a Finayni como una alternativa de financiamiento e inversión 
atractiva para los clientes.  
d) Amenaza de productos sustitutos 
Para las Mypes, quienes son los ofertantes de las facturas, los productos sustitutos son otros 
tipos financiamientos que existen en el mercado como prestamos de capital de trabajo, 
confirming y leasing que son ofrecidos en el sistema financieros por los bancos, cajas 
municipales, cajas rurales y otras. 
Para los inversionistas, quienes son los demandantes de las facturas, los productos sustitutos 
son otros tipos de inversión como depósito a plazo fijo, fondos mutuos, acciones, bonos y etc., 
ofrecidos por otras instituciones financieras.  
El poder de esta fuerza es bajo debido a que las ventajas de financiamiento e inversión para 





e) Rivalidad entre competidores  
La figura N°14 muestra los principales startups en el segmento de financiamiento de la 
industria fintech Perú, realizada por Finnovating en noviembre del 2019.  
De ello se han identificado las siguientes plataformas fintech de factoring en el Perú: Factoring 
Lab, Facturedo, Finsmart, Innova Factoring, Innova Funding como competidores directos. 
Además, existen fintech que vienen realizando operaciones de préstamos con garantía 
hipotecaria, prestamos con garantía de joyas, y servicios de leasing a las Mypes como por 
ejemplo Prestamype, Prestaclub, Difondy y otras. 
El poder de esta fuerza es bajo debido que aun el mercado está en crecimiento y solo hay 7 
plataformas digitales dedicadas al servicio de factoring. 
La tabla N°3 presenta un análisis comparativo de las plataformas digitales que realizan 
factoring referente al tipo de factoring aplicado, los procesos que realizan, la forma de 
financiamiento para las Mypes, tiempos de desembolso, porcentaje de anticipo a las Mypes, 
tasa de descuento a las Mypes, plataforma digital empleada y si están registradas en la 
























Fuente: Finnovating (https://www.finnovating.com/news/mapa-fintech-peru/) 
La figura N°15 resume gráficamente el análisis de las cinco fuerzas de Porter en la industria 
fintech, en la cual se sitúa Finayni. 
 
 





Tabla N° 3: Analisis comparativo de principales plataformas digitales de financiamiento con Factoring. 
 Fuente: Elaboración Propia (https://finsmart.pe, https://facturedo.pe, https://www.digitalfactoring.pe, https://www.prestamype.com/) 
 
PLATAFORMAS DIGITALES DE FINANCIAMIENTO CON FACTORING 
CARACTERISTICAS FACTUREDO FINSMART INNOVA FACTORING PRESTAMYPE 
Servicios 1.Anticipo de facturas 
1. Anticipo de facturas 
2. Confirming 
1. Anticipo de facturas 
2. Confirming 
1. Anticipo de facturas 
2. Crédito de garantías hipotecarias 
Tipo de Factoring Factoring sin recurso Factoring sin recurso Factoring sin recurso Factoring sin recurso 
Procesos 
1. Registro 
2.Carga de facturas 
3.Términos de la subasta 
4.Ceder la factura 
5. Seleccionar ofertas 
ganadoras 
6. Firma y desembolso 
1. Registro 
2.Subir las facturas 
3.Cotizacion online 
4.Confirmacion de datos del 
deudor 
5. Conformidad expresa 
6.Envio de facturas a los 
inversionistas 
7. Firma y desembolso 
1. Registro 
2.Subir las facturas 
3. Cotización online 
4. Confirmación de datos del 
deudor 
5. Conformidad expresa 
6. Firma y desembolso 
1. Registro 
2.Subir las facturas 
3. Cotización online 
4. Confirmación de datos del 
deudor 
5. Envió de facturas a los 
inversionistas 
6. Firma y desembolso 
Financiamiento de facturas 
Personas naturales que 
obtienen rentabilidad del 8% 
al 23% anual, pero 10% de 
comisión por operación 
exitosa 
Personas naturales que obtienen 
rentabilidad del 12% al 16% anual. 
No se afectan por ninguna 
comisión 
Respaldo Propio 
Personas naturales que obtienen 
rentabilidad del 15% anual. No se 
afectan por ninguna comisión 
Plataforma Tecnológica Solo página web Solo página web Solo página web Solo página web 
Tiempo de Desembolso 48 horas de validado la factura 48 horas de validado la factura 48 horas de validado la factura No precisa 
% Anticipo a Mypes 
Entre 80% al 90% de su 
factura 
Hasta el 85% de su factura Hasta el 85% de su factura Hasta el 90% de su factura 
Tasa de descuento a las  
MYPES 
Entre el 1.0% y el 2.25%  
mensual del valor de la factura 
+ IGV 
Entre 1.8% al 3.5% mensual del 
valor de la factura + IGV 
2% mensual del valor de la factura 
+ IGV 
Desde 0.8% mensual del valor de 
la factura + IGV 











5.7. Ventaja Competitiva 
La estrategia de Finayni es la diferenciación, ya que se busca generar confianza y seguridad en 
las operaciones financieras de los clientes a través del uso de las plataformas digitales, para 
ello nos orientados a ofrecer un servicio digital diferente que nuestros competidores como: 
• Seguridad informática a través de una gestión de ciberseguridad e ISO 27001 
• Procesos de calidad a través de certificación ISO-9001 
• Contar con una aplicación móvil que genere mayor facilidad a los clientes 
• Ofrecer una simulación de las rentabilidades y descuentos de nuestros clientes.  
Además de brindar un servicio sencillo y flexible acorde con tasas de descuento y 
rentabilidades del mercado fintech. 
5.8. Mapa Estratégico 
En base a los objetivos estratégicos planteados y basados en el modelo del Balance Scorecard 
se agrupa estos objetivos en cuatros perspectivas: financieras, clientes, procesos internos y 
Aprendizaje y crecimiento. 
La figura N°16 muestra el mapa estratégico de Finayni y la relación causa efecto entre los 






Figura N° 16: Mapa Estratégico- Finayni                                                           














VI. ESTRATEGIA COMERCIAL 
En este capítulo se desarrolla el análisis de mercado con el fin de identificar las características 
del cliente y estimar la demanda potencial para el modelo de negocio de Finayni. 
6.1.  Análisis de Mercado 
El proceso de investigación de mercado se realiza según los seis pasos sugerido por Kotler & 
Keller. La figura N°17 se muestra los seis pasos seguidos para la investigación. 
 
Figura N° 17: Pasos de Investigación de Mercado  
Fuente: Kotler & Keller (2012) 
6.1.1. Definición del problema y objetivos de la investigación  
El problema que se desea investigar es la falta de liquidez que enfrentan las Mypes en el Perú 
debido a las ventas a crédito, por la cual ven truncadas muchas de sus operaciones. Las opciones 
de financiamiento más utilizadas son el sistema tradicional (bancos, cajas municipales), donde 
por lo general consiguen préstamos a tasas elevadas o son rechazados. 
1. Definir el 
problema y los 
objetivos de la 
investigacion 
2. Desarrollar el 
plan de 
investigacion 
3. Recopilar la 
informacion 
4. Analizar la 
informacion 
5. Presentar los 
resultados





También se busca investigar si las personas con excedentes de dinero desean y están dispuestos 
a invertir en la compra de facturas para conseguir retornos superiores a plazos cortos, que las 
opciones del sistema bancario. 
Los objetivos de la investigación son los siguientes: 
• Determinar la demanda potencial de las Mypes y los inversionistas para el modelo de 
negocio de Finayni. 
• Identificar las principales características de las Mypes (sector económico, volumen de 
ventas, instrumentos financieros utilizados)  
• Identificar las características de las personas naturales con excedentes de dinero que 
están dispuestas a invertir en facturas negociables en una plataforma digital.  
• Determinar las tasas y los factores importantes para acceder al financiamiento e 
inversión por parte de la Mypes y los inversionistas respectivamente. 
6.1.2. Desarrollar el plan de Investigación 
La recopilación de la información primaria se ha realizado mediante encuestas online a través 
de cuestionarios para conocer a las Mypes y a los inversionistas. Para la elaboración del 
cuestionario se ha utilizado varios tipos de preguntas: cerradas dicotómicas, abiertas, de 
elección múltiple y polinómicas, y se ha seguido un muestreo no probabilístico del tipo por 
conveniencia. Además, como fuente secundaria se ha recopilado información y datos 
estadísticos de instituciones como el Ministerio de Producción (PRODUCE), Sociedad de 
Comercio Exterior del Perú (COMEXPERU), Instituto Nacional de Informática y Estadística 
(INEI) y otras instituciones. 
6.1.3. Recopilación de la información  
La recolección de los datos de la encuesta online se realizó con la plataforma digital “Google 




Además, los datos recopilados de fuentes secundarias referente a las Mypes y personas 
naturales con excedentes de dinero (inversionistas) son las siguientes: 
a) Sociedad de Comercio Exterior del Perú (COMEXPERU): 
En su informe anual de diagnóstico y evaluación de la actividad empresarial de las micro y 
pequeñas empresas en el 2019 señala las principales características: 
• Más de la mitad de las Mypes del país se dedican a sectores vinculados con los servicios 
(52% del total), por ejemplo, servicios de consultoría independiente, técnicos, 
contables, etc. En segundo lugar, se encuentran las dedicadas al comercio (32% del 
total), entre las cuales predominan los negocios de venta al por menor, como las 
bodegas o farmacias. Finalmente, están las dedicadas a la producción (13%) y a 
múltiples sectores (un 4% del total). 
• El 27% de Mypes emplea métodos de ahorro tradicional 
• El 48.8% creo su Mypes por una necesidad económica 
• El 74.7% de las Mypes en el Perú no lleva ningún registro de cuentas, un 21.5% solo 
lleva apuntes personales de gastos o ingresos, y el resto (3.8%) lleva libros contables o 
tiene un sistema completo de contabilidad instalado. 
• El 49% de las Mypes en el Perú tienen un local dedicado exclusivamente al negocio, 
mientras que el 51% no tiene un local establecido 
• En promedio, los trabajadores empleados en las Mypes en el 2019 tenían 33 años y 
contaban con un nivel educativo equivalente a secundaria incompleta. 








b) Ministerio de Producción (PRODUCE) 
Los datos recopilados en la tabla N°4 muestran la distribución de las empresas formales por 
tamaño y por regiones en el 2019.  




Micro Pequeña Mediana Grande 
Lima 1,032,186 48,507 1,962 6,905 1,089,560 
Arequipa 129,156 4,074 112 300 133,642 
La Libertad 122,432 3,940 117 312 126,801 
Piura 98,995 2,646 80 244 101,965 
Cusco 93,312 1,950 37 107 95,406 
Junín 86,143 1,566 40 99 87,848 
Lambayeque 81,936 1,962 51 134 84,083 
Callao 75,610 2,510 102 355 78,577 
Ancash 66,872 1,598 36 72 68,578 
Ica 59,597 1,732 50 143 61,522 
Puno 54,242 1,416 68 162 55,888 
Cajamarca 52,500 1,422 32 117 54,071 
San Martin 48,510 1,350 36 93 49,989 
Loreto 40,773 1,376 35 129 42,313 
Tacna 36,989 692 19 45 37,745 
Ucayali 35,315 1,136 45 99 36,595 
Huánuco 35,270 797 21 48 36,136 
Ayacucho 30,123 711 22 37 30,893 
Apurímac 22,233 536 8 24 22,801 
Tumbes 18,237 313 13 16 18,579 
Madre de Dios 17,367 644 19 41 18,071 
Amazonas 14,857 340 6 18 15,221 
Moquegua 14,769 395 16 20 15,200 
Pasco 14,030 317 5 14 14,366 
Huancavelica 10,796 127 5 3 10,931 
Total 2,292,250 82,057 2,937 9,537 2,386,781 
Fuente: SUNAT, Registro Único de Contribuyente 2019 - PRODUCE – 








c) Registro Central de Valores y Liquidaciones del Perú (CAVALI) 
Los datos recopilados en la tabla N°5 presenta los números de facturas y los montos de facturas 
negociadas por tamaño de empresa en el 2020. 













Grande 1,816 402,612 9,158,646,092 22,748 
Mediana 588 31,474 723,122,235 22,975 
Pequeña 5,012 114,140 2,262,236,583 19,820 
Micro 4,338 56,962 933,887,124 16,820 
Total 11,754 605,188 13,077,892,034 82,363 
Fuente: CAVALI -OEE 
d) Asociación Peruana de Factoring (AFEPAC) 
Según Luis Terrones, secretario general de la asociación peruana de factoring reconoció que el 
factoring es una industria nueva en el Perú que apenas representa cerca del 1,75% del PBI 
nacional, mientras que en Chile llega al 11%. 
También, afirmo que las transacciones de factoring en el 2019 fueron de 13.550 millones de 
soles, y de este total, el 72% lo ocupan los grandes bancos, y según PRODUCE, cerca del 25% 
de ese dinero fue a las Mipymes. 
e) Instituto Nacional de Informática y Estadísticas (INEI)  
Los datos recopilados en la tabla N°6 muestran la población en Lima distribuida por rango de 









Tabla N° 6: Población por segmento de Edad en Lima Metropolitana  
GRUPO DE EDAD Población (Millones de Habitantes) 
De 0 a 5 años 941.7 
De 6 a 12 años 1,102.2 
De 12 a 17 años 828.5 
De 18 a 24 años 1,357.4 
De 25 a 39 años 2,683.4 
De 40 a 55 años 2,086.5 
De 56 años a mas 1,581.3 
Fuente: Instituto Nacional de Informática y Estadística (2019) 
Tabla N° 7: Ingresos Mensuales por Rango de Edades 
GRUPO DE EDAD INGRESOS MENSUALES (S/.) 
De 14 a 24 años 1,083.80 
De 25 a 44 años 1,778.60 
De 45 años a mas 1,955.20 














6.1.4. Analizar la información 
El análisis de la encuesta online de las empresas obtuvo los siguientes resultados: 




• Las empresas que participaron en la encuesta pertenecen 35.7% del rubro 
comercial, 28.6% del rubro producción, el 28.6% del rubro de servicios y 
el 7.1% a otro rubro.  
Ventas 
• El 42.9% de las empresas tienen un volumen promedio de ventas 
mensuales superior de S/100,000, el 28.6% hasta S/ 50,000, el 14.3% 
entre el S/50,000 a S/75,000 y el 14.3% S/75,000 a S/100,000. 
Crédito 
• El 92.9% de las empresas encuestadas realiza ventas a crédito y la 
principal razón son las condiciones establecidas por el cliente. 
 
Financiamiento 
• El 71.4% de las empresas solicitan préstamos bancarios, un 28.6% vende 
sus facturas, el otro 14.3% recurre a prestamos familiares, un 7.1% con el 
descuento de letras y el 14.3% restante con otras herramientas financieras. 
• Por otra parte, el 28.6% de los encuestados suele solicitar financiamiento 
de entre 10,000 a 25,000 soles, el 21.4% entre 50,000 a 100,000 soles, el 




• El 35.7% de las empresas encuestadas obtiene una tasa de financiamiento 
hasta el 5% anual, el 42.9% paga una tasa anual el 6% a 10%, el 7.1 entre 
11% y 15% anual y por último el 14.3% una tasa superior del 15%.  
• Para el 92.9% de las empresas considera la tasa que ofrece la entidad como 
el factor decisivo. El 64.3% de las empresas considera como factor 
importante a el plazo.  
Facturación 
• El 85.7% de las empresas encuestadas indican conocer el factoring como 
medio de financiamiento, lo cual facilitará la comunicación del negocio.  
• El 92.7% de las empresas encuestadas utiliza la facturación electrónica.  
Plataforma 
Digital 
• El 71.4% de las empresas utilizaría plataformas digitales como página web 
y aplicación móvil para realizar financiamiento a través de factoring, y el 
28.6% no lo utilizaría. 
• El 85.7% de las empresas encuestadas indican que prefieren tasas de 
descuento hasta 2% anual por negociar sus facturas, el 7.1% prefieren una 
tasa de descuento entre 3% a 5% y el 7.1% entre 6% a 10%. 
Fuente: Elaboración Propia 
El análisis de la encuesta de los inversionistas presentó los siguientes hallazgos que se detallan 











• El rango de edad de las personas encuestadas corresponde a un 59% 
entre 25 a 39 años, el 23% entre 40 a 55 años, el 16.4% más de 56 años 
y el 1.6% de 18 a 24 años.  
• El 98.4% de las personas encuestadas desean invertir los excedentes de 
su dinero y el 9.8% de los encuestados se ubica en el distrito de los 
Olivos. 
Inversiones 
• El 6.6% de las personas encuestadas indican conocer al factoring como 
alternativa de inversión, por ello se deberá poner énfasis en los medios 
de comunicación para la difusión del negocio. 
• Los tres factores más importantes para los inversionistas son la 
seguridad de las transacciones con un 77% luego por procesos agiles 
con un 50.8% y seguido por la confidencialidad de la información con 
un 45.9%. 




• Para el 26.2% de los encuestados, la tasa adecuada de retorno es 10%, el 
23% considera que la tasa adecuada debe ser superior al 20% y el 
21.3% considera una tasa adecuada al 15%. 
• Para el 29.5% de los encuestados, los montos promedios de inversión 
son de S/10,000 a S/20,000, para el 23% el monto de inversión seria de 
S/5,000 a S/10,000 y para el otro 23% considera un monto de inversión 
superior a S/20,000. 
• Para el 49.2% de los encuestados, los plazos adecuados de inversión son 
de 7 a 12 meses. 
Plataforma 
Digital 
• El 70.5% de los encuestados indican que estarían dispuestos a invertir 
en una plataforma digital ya sea página web y/o aplicación móvil. 
Fuente: Elaboración Propia 
6.1.5. Presentar los resultados 
Los resultados obtenidos de las encuestas online realizados a las Mypes y los inversionistas se 
presentan en el Anexo II. 
6.1.6. Tomar la decisión  
Los hallazgos del estudio de mercado nos permiten afirmar que hay una oportunidad para 
desarrollo del modelo de negocio de Finayni, por ello nuestras estratégicas comerciales se 




6.2. Segmentación de Mercado 
6.2.1. Segmentación Mypes 
La segmentación de las Mypes se ha realizado de forma geográfica, demográfica, variables 
operativas y conductual.  La tabla N°10 presenta las principales variables consideradas para 
cada tipo de segmentación (Geográfica, Demográfica, Variables operativas y Conductual). 
Tabla N° 10: Segmentación de Cliente Mypes 
TIPO VARIABLE SEGMENTOS 
Geográfica  Ciudad Lima metropolitana y Callao 
Demográfica 
Tamaño de la Empresa Micro y pequeñas empresas formales  
Sector Producción, Comercio y Servicios. 
Ingresos 
Empresas que requieran liquidez, con ventas 
mensuales entre 5 y 50 UIT. 
Variables 
Operativas 
Políticas generales de 
venta  
Realizan ventas con facturas a crédito 
Tipo de Clientes 
Son proveedoras a empresas grandes con buena 
calificación crediticia. 
Conductual Beneficios buscados 
Accesibilidad a financiamiento, ahorro de 
tiempo, procesos fáciles y agiles, atención 
personalizada. 
Fuente: Elaboración Propia 
6.2.2. Segmentación Inversionistas 
La segmentación de los inversionistas se ha realizado de forma geográfica, demográfica, 
psicográfica y conductual. La tabla N°11 presenta las principales variables consideradas para 









Tabla N° 11: Segmentación de Cliente Inversionista 
TIPO VARIABLE SEGMENTOS 





Edad Entre 25 y 55 años 
Sexo Masculino y Femenino 
Ingresos 
Personas con ingresos mayores S/ 1,200 
mensuales, de manera que puedan tener 
ahorros para invertir.  
Educación  
Personas con estudios secundarios y superiores 
(universitarios) 
Psicográficos 
Estilo de Vida  




Trabajan para conseguir comodidad (búsqueda 
de progreso económico), les gusta viajar y 





Ahorro de tiempo, procesos fáciles y agiles, 
productos/servicios innovadores, atención 
personalizada. 
Ocasión de Compra 
 
Disponibilidad de efectivo (gratificaciones, 
cobro de CTS, remesas) 
 
Fuente: Elaboración Propia 
6.3. Participación de Mercado Proyectada.  
Se consideran las siguientes variables para proyectar la demanda del mercado: 
• Montos negociados en factoring en el 2020: S/. 2,262,236,583 para las microempresas 
y S/. 933,887,124 para las pequeñas empresas.  
• Del resultado de las encuestas: el 50% respondieron que son proveedores de empresas 
grandes. 
• Según APEFAC el 25% del monto negociado de factoring para las Mypes fue realizado 
por el sistema bancario, por ello se considera un 75% del mercado para las empresas 




• La participación de Finayni será de 1.15% del mercado de factoring. 
En el tabla N°12 se muestra la estimación de la demanda. 




Monto Negociado en Factoring (S/) 2,262'236,583 933'887,124 
% de Mypes que son proveedores de empresas grandes 50% 50% 
% negociado por empresas especializadas de factoring 75% 75% 
Participación del mercado por parte de Finayni  1.15% 1.15% 
Captación de la Demanda anual por Finayni S/. 9'755,895 S/. 2'976,765 
Captación de la Demanda mensual por Finayni S/. 812,991 S/. 335,616 
Demanda Total mensual Finayni S/. 1'148,61 
Fuente: Elaboración Propia 
Se estima tener una demanda proyectada de S/. 1'148,61 mensual a negociar en el mercado de 
factoring, esto sería equivalente a 68 facturas mensuales, ya que monto promedio de ventas es 
de 16,820 para las microempresas según PRODUCE. 
Para estimar el mercado de inversionistas se considera las siguientes variables: 
• Personas de Lima Metropolitana: 2.68 millones tienen una edad de 25 a 39 años y 2.08 
millones tienen una edad de 40 a 55 años. 
• Del resultado de las encuestas a los inversionistas: el 6.6% conocen al factoring como 
instrumento de inversión.   
• Ingresos mensuales promedio para las personas de un rango de edad de 25 a 39 años es 
de S/ 1,778.60 y para las personas de un rango de edad de 40 a 55 años es de S/ 1,955.20. 
• Excedentes de dinero considerando como un gasto mensual básico de S/1,200, se 
obtiene para las personas de 25 a 39 años un monto de S/ 578.60 y para las personas de 
40 a 55 años un monto excedente de S/ 755.20. En ambos casos solo se considera un 




• Del resultado de las encuestas a los inversionistas: el 70.5% respondieron que si desean 
invertir su excedente de dinero en una plataforma digital. 
Tabla N° 13: Estimación de la Demanda Inversionista 
VARIABLE 
Personas de 25 a 
39 años 
Personas de 40 a 55 
años 
Población en Lima Metropolitana (Miles de 
habitantes) 
2,683.4 2,086.5 
% Conocen el factoring como instrumento de 
factoring 
6.6% 6.6% 
Ingresos mensuales (S/.) S/ 1,778.60 S/ 1,955.20 
Excedente de dinero (S/.)  
Se ha considerado un gasto básico mensual de S/ 
1,200  
S/ 578.60 S/ 755.20 
% Excedentes destinados a inversión  20% 20% 
% Participación de las personas encuestadas que 
desean invertir en plataformas digitales 
70.5% 70.5% 
% de Participación de mercado  0.1% 0.1% 
Captación de la Demanda mensual por FINAYNI 
(Millones S/) 
14.45 14.66 
Fuente: Elaboración Propia 
Se estima tener una demanda proyectada de S/. 29.11 millones que se invertirían en el mercado 
de Lima Metropolitana. 
6.4. Investigación del consumidor 
6.4.1. Necesidades y problemas que solucionan 
Las Mypes pertenecen a un mercado empresarial y tiene como problema la necesidad de 
obtener dinero en efectivo a corto plazo para continuar con sus operaciones. Por ello buscamos 
solucionar este problema ofreciendo una alternativa diferente al crédito directo de bancos, cajas 
municipales, cajas rurales y otros en donde los costos financieros son elevados y de tramites 
dificultosos. 
Para determinar las necesidades del segmento de cliente Inversionistas utilizaremos la teoría 
de Maslow, este ordena jerárquicamente las necesidades humanas para un mercado de 




requieren incrementar la rentabilidad de su excedente de dinero en un corto plazo. Por ello 
buscamos solucionar esta necesidad ofreciendo otra alternativa de inversión a través de las 
compras de facturas negociables (factoring). 
6.4.2. Proceso de decisión de compra del consumidor  
Explicamos el proceso de compra a través del modelo de las cinco etapas:  
• Reconocimiento del problema 
• Búsqueda de información 
• Evaluación de alternativas 
• Decisiones de Compra 




Tabla N° 14: Proceso de compra de las Mypes e Inversionistas 
  PROCESO MYPES INVERSIONISTA 
Reconocimiento 
del problema 
• Problema de financiamiento, es decir, falta de dinero en 
efectivo para continuar con sus operaciones 
• Desean rentabilizar su dinero en un corto tiempo 
Búsqueda de 
información 
• Consultas a familiares, amigos y conocidos 
• Búsqueda en las páginas web, redes sociales de las 
entidades financieras. 
• Búsqueda de información en las agencias físicas de los 
bancos y otras entidades financieras. 
• Consultas a familiares, amigos y conocidos 
• Búsqueda en las páginas web, redes sociales de las 
entidades financieras. 
• Búsqueda de información en las agencias físicas de los 
bancos y otras entidades financieras 
Evaluación de 
alternativas 
• Tasa de interés bajas 
• Rapidez del desembolso 
• Facilidad de tramites 
• Proceso sencillo 
• Seguridad en las transacciones 
• Tasa de retorno elevadas 
• Información del riesgo de la operación 
• Retorno de la inversión a corto tiempo 
Decisiones de 
compra 
• Según la investigación: 
• El factor más importante para la decisión de compra 
para las Mypes es la tasa de interés. 
• Su principal fuente de financiamiento son los préstamos 
bancarios. 
• Según la investigación: 
• El factor más importante para la decisión de compra de los 
inversionistas es la seguridad de sus transacciones seguido 
de procesos agiles. 
Comportamiento 
Post Compra 
• Informar a las Mypes sobre el cumplimiento de pago de 
su cliente producto de la venta de factura.   
• Seguimiento continuo hasta que el inversionista obtenga el 






6.4.3. Factores que influencian la conducta del consumidor  
Los factores que influyen en el comportamiento de las Mypes son: 
• La aversión a la planificación a largo plazo y control adecuado de sus finanzas, toman 
decisiones de compra solo cuando se necesitan. 
• Desconocimiento y desconfianza de otras alternativas de financiamiento que no sean 
de los sistemas tradicionales como prestamos de entidades financieras. 
Los factores que influyen en el comportamiento de los clientes son: 
• El nivel de aversión al riesgo del inversionista (agresivo, moderado y conservador) 
• La estabilidad y perspectiva económica del país. 
• La educación financiera del inversionista. 
6.4.4. Posicionamiento de Marca  
La estrategia de posicionamiento de Finayni está basada en los atributos del servicio, de esta 
manera se desea ubicar a Finayni en la mente del consumidor como la mejor alternativa de 
financiamiento e inversión segura, rápida y fácil. Las figura N° 18 y N° 19 detallan la propuesta 
de valor de Finayni a sus dos tipos de clientes y la tabla N° 15 muestra los puntos de paridad y 
diferenciación con la competencia. 
Tabla N° 15: Puntos de paridad y diferenciación de Finayni 
PUNTOS DE PARIDAD PUNTOS DE DIFERENCIACION 
Rapidez del servicio 
Creación de una comunidad de Mypes y       
Bitácora de consejos digitales 
Tasas competitivas Accesibilidad del servicio por App móvil 
Pocos requisitos y sencillos para las Mypes 
Seguridad y confianza través de una gestión de 
ciberseguridad 
Cartera diversificada para los inversionistas Simuladores para tu inversión  












Figura N° 19: Propuesta de Valor para los Inversionistas 




Tabla N° 16: Elementos de Posicionamiento para las Mypes e Inversionistas 
 MYPES INVERSIONISTA 
ELEMENTOS  PROPUESTA RACIONAL PROPUESTA EMOCIONAL PROPUESTA RACIONAL PROPUESTA EMOCIONAL 
Público Objetivo 
Micro y pequeñas empresas 
formales en Lima metropolitana y 
Callao que requieran liquidez 
Mypes que desean seguir con 
sus operaciones a través del 
financiamiento de sus facturas a 
tasas justas. 
Personas de 25 a 55 años con 
ingresos mayores S/ 1,200 
mensuales, que desean invertir sus 
ahorros 
Personas que desean obtener 
mejores rentabilidades por sus 




1. Creación de una comunidad                   
2. Accesibilidad por App Móvil.              
3. Bitácora de consejos digitales 
para el crecimiento de las Mypes. 
No solo te financiamos sino te 
ayudamos a crecer. 
1. Procesos seguros y de calidad                     
2. Simuladores de inversión                 
3.  Accesibilidad por App Móvil. 
Una alternativa digital para 
rentabilizar de manera segura 
tus ahorros. 
Beneficio Clave 
Obtener liquidez a una tasa 
competitiva 
Te financiamos a tasas de 
descuento justas 
Seguridad del servicio a través de 
una gestión de ciberseguridad 
Tranquilidad y confianza de tu 
inversión. 
Categoría del producto 
Servicio de financiamiento 
alternativo a través de plataforma 
digital 
Servicio de financiamiento que 
busca la inclusión financiera. 
Servicio de inversión alternativa a 
través de plataforma digital 
Servicio de inversión que busca 
la inclusión financiera. 
Nivel de precio 
Tasas competitivas y mejores que 
el sistema bancario.  
Tasas de descuento justa 
Tasas competitivas y mejores que 
el sistema bancario.  
Tasas de rentabilidad atractivas 
Modos y momentos de 
uso/consumo 
En cualquier momento que requiera 
financiamiento. 
En cualquier momento te 
ayudamos a seguir con tus 
operaciones. 
En cualquier momento que desea 
invertir. 
Cualquier momento es la mejor 
oportunidad para invertir de 
manera segura. 
"Propuesta de Valor" 
(Slogan) 
Finayni respalda tu crecimiento de 
manera ágil y segura 
Te ayudamos a crecer en tu 
negocio. 
Finayni respalda tu crecimiento de 
manera ágil y segura 
Brindamos tranquilidad y 





6.5. Marketing Mix 
6.5.1. Estrategia de Producto/Servicio y Marca.  
a) Servicio 
El servicio se ofrece a través de una plataforma digital (página web y aplicación móvil) que 
conecta a varios inversionistas que desean rentabilidad su dinero con Mypes que tienen 
problemas de liquidez y desean vender sus facturas negociables. La ventaja competitiva está 
en la diferenciación de nuestro servicio, basado en los cinco niveles que tiene el producto, 
definimos nuestro servicio:  
• Beneficio Básico (BB): Las Mypes desean obtener liquidez para continuar con sus 
operaciones y los inversionistas desean rentabilizar su dinero 
• Producto Genérico (PG): Plataforma digital que permita la compra y venta de facturas 
a una tasa y tiempo acordado. 
• Producto Esperado (PE): Las Mypes desean obtener una tasa justa y competitiva, y 
los inversionistas desean seguridad en sus transacciones. 
• Producto Aumentado (PA): Los inversionistas contarán con información de riesgo y 
diversidad de facturas para generar carteras de inversión, y las Mypes obtendrán rapidez 
en el desembolso una vez aprobado su factura, pero sin evaluación a ellas sino a sus 
clientes. 
• Producto Potencial (PP): Los inversionistas contaran con simuladores de inversión y 
para las Mypes se creará una comunidad y consejos digitales para el crecimiento de su 
negocio. 







Figura N° 20: Los cinco niveles del producto para las Mypes e inversionistas                                                           
Fuente: Elaboración Propia 
b) Marca 
Nuestra marca se llama Finayni, la cual es una asociación de dos pablaras “Fin” relacionado a 
una fintech y “Ayni” relacionado a la reciprocidad y colaboración en el Imperio Incaico esto 
porque no solo buscamos que se obtenga el financiamiento de la Mypes, sino que queremos 
participar en el crecimiento de su negocio a través de la colaboración de los inversionistas de 




Respalda tu crecimiento 
de manera ágil y segura 
Figura N° 21: Logo y mensaje de la marca 




6.5.2. Estrategia de Precio: Valor en el mercado 
Para la estrategia de precios se ha considerado analizar la tasa de comisión ofrecidas por la 
principales fintech de factoring en el mercado peruano. En la Figura N° 22 se muestra las 
comisiones comparativas. 
 
Figura N° 22: Matriz de precios de las principales Fintech de factoring 
Fuente: Elaboración Propia 
6.5.3. Estrategia de Distribución y Canales  
La estrategia de distribución es a través de un canal de marketing directo a través de la 
plataforma digital (página web y aplicación móvil) en la cual nuestros clientes accederán a la 
compra y venta de facturas negociables y asimismo podrán realizar el seguimiento de estas. 
Finayni no solo cuenta con una página web, sino que también brindara una aplicación móvil 
para la accesibilidad de los dos clientes, punto diferenciador respecto a la competencia. 
6.5.4. Estrategia de Comunicación Integral  
La estrategia de comunicación de Finayni tiene 2 objetivos principales, donde el primero es 




por radio y medios escritos como revistas y periódicos. Por otra parte, aprovechando el 
posicionamiento de la marca en la mente del consumidor se buscará captar clientes a través de 
los medios digitales con campañas publicitarias BTL, como lo son: anuncios en redes sociales, 
e-mail masivo, marketing directo y webinars. 
 
Figura N° 23: Publicidad ATL y BTL 















VII. PLAN DE OPERACIONES 
El principal objetivo de este capítulo es detallar los procesos del servicio, cadena de valor, 
instalaciones físicas y digitales, estrategias para brindar el servicio, gestión de los proveedores 
y la calidad del servicio. 
7.1. Proceso del servicio 
Para identificar como interactúan las operaciones con las demás áreas de la compañía, es 
necesario que grafiquemos la cadena de valor: 
 
Figura N° 24: Cadena de Valor de Finayni 
Fuente: Elaboración propia 
De acuerdo con lo identificado en la Cadena de Valor los procesos están divididos en: Procesos 
estratégicos, procesos operativos y procesos de apoyo. 
Procesos estratégicos: 
Son de vital importancia para garantizar que las decisiones tomadas, estén orientadas a los 




• Dirección Estratégica: Proceso que plantea estratégicamente los lineamientos del 
negocio a seguir y alinea a los demás procesos definiendo las políticas, visión, misión, 
valores y objetivos 
• Gestión de Finanzas: Proceso responsable de llevar la contabilidad y finanzas de la 
organización. 
• Mejora Continua: Proceso responsable de captar las deficiencias, para luego analizarlas 
y poder tomar acciones de mejora para los procesos de la organización 
Procesos Operativos: 
Son los procesos encargados de interactuar con los clientes y proveedores ejecutando los 
mecanismos necesarios a fin de entregar el valor ofrecido y son los siguientes: 
• Registro de Mypes e Inversionistas: Proceso encargado de registrar a las Mypes e 
Inversionistas, previo análisis de cumplimiento de los criterios establecidos. 
• Registro y Validación de Factura: Proceso en donde se valida la factura en CAVALI y 
SUNAT, y culmina con el registro de la misma en la plataforma de Finayni. 
• Publicación y Negociación: Proceso donde se publica la factura en la plataforma de 
Finayni y culmina con el desembolso de inversionistas. 
• Cierre y Vencimiento: Proceso que inicia con el vencimiento y pago de la factura por 
parte de la empresa, y finaliza con el pago a la Mype e inversionistas. 
Procesos de Apoyo: 
Son los encargados de brindar soporte para el continuo flujo de los procesos de operaciones y 
son los siguientes: 
• Gestión del Talento: Proceso responsable de seleccionar, mantener y capacitar el 




• Gestión Comercial y Marketing: Proceso encargado de plasmar los requisitos del cliente 
hacia la organización y encargado de la captación de los clientes mediante estrategias 
de mercado. 
• Gestión Tecnológica: Proceso responsable de dar soporte informático a todos los 
procesos de la organización y de dar soporte a la plataforma y a salvaguardar la 
información. 
7.1.1. Procesos Operativos 
Así mismo los procesos operativos podemos separarlo en dos flujogramas generales de la 
siguiente forma: 
 
Figura N° 25: Procesos de Registro de Mypes e Inversionistas 





Figura N° 26: Procesos Operativos de Factoring (General) 
Fuente: Elaboración Propia 
Donde en la Figura N° 25 se describen los procesos de registros de las Mypes e inversionistas 
en la plataforma web de Finayni: 
• Reclutamiento de Mypes e Inversores: Proceso que demanda fuertes campañas de 
marketing en redes sociales con el fin de reclutar Mypes e Inversores.  
• Inscripción de las Mypes e Inversores: Proceso que se lleva a cabo por las Mypes e 
inversores con el soporte de Finayni a fin de inscribirse en la plataforma web.  
• Fidelización: Proceso por el cual se busca formar una comunidad informada, donde los 
inversionistas y las Mypes buscan mejoras en el servicio y los procesos; todo ello 
acompañado con incentivos por la fidelidad de ambos actores. 
En la Figura N° 26 se identifican 3 grandes subprocesos como el Registro y Validación de la 
Factura, Publicación y Negociación, y Cierre y Vencimiento; los cuales se verán a más detalle 




7.1.2. Procesos Operativos de Factoring  
Los procesos operativos de factoring se describen gráficamente en la Figura N° 27, estos 
procesos inician desde el momento en que una Mype inscrita en la plataforma de Finayni desea 
solicitar factoring. 
A continuación, se detallan los procesos operativos de factoring: 
• Verificar Factura Negociable: Finayni verifica que la factura entregada por la Mype es 
negociable. 
• Verificar Autenticidad de la Factura: Finayni verifica la autenticidad de la factura en 
SUNAT. 
• Remitir Observaciones: Si la Factura no es negociable ni autentica, Finayni trasladará 
las observaciones de CAVALI o SUNAT a la Mype. 
• Brindar Conformidad: SUNAT brinda la conformidad de la autenticidad de la factura. 
• Validar Información de Factura: Finayni evalúa y valida la documentación presentada 
por la Mype. 
• Evaluación de Riesgo: Se evalúa el riesgo del financiamiento de la factura y si 
corresponde financiarla por medio de una subasta (menor que S/50,000) o 
financiamiento colectivo (mayor igual que S/50,000). 
• Publicar Factura: La factura se publica para financiamiento colectivo con una tasa fija 
hasta que se complete el monto solicitado. 
• Publicación de Factura (Subasta): La factura se publica para subasta, la cual será ganada 
por el inversionista que presente la menor tasa en un lapso estipulado. 
• Seleccionar Factura para Invertir: El inversionista en la plataforma de Finayni elige la 
o las facturas en las que desea invertir. 
• Proponer Tasas en Subasta: El inversionista puja la tasa con la que desea participar en 




• Recibir Propuestas de Tasas: Finayni revisa las propuestas una vez cumplido el tiempo 
de la subasta y selecciona la mejor tasa. 
• Recibir Notificación de Ganador: El inversionista que gana la subasta es notificado. 
• Realizar Pago de Anticipo: El inversionista realiza el pago de su inversión. 
• Retención de Comisión: Finayni cobra la comisión. 
• Brindar Conformidad de Anticipo: La Mype recibe y da la conformidad del anticipo 
del financiamiento. 
• Realizar Pago de la Factura: La empresa realiza el pago de la factura a Finayni una vez 
se vence el plazo para el pago de esta. 
• Proceso de Cobranza: Subproceso para cobrar la factura luego de vencido el plazo 
establecido. 
• Recibir Comisión + Inversión: El inversionista recibe de regreso el monto invertido 
más la comisión que le corresponde. 





Figura N° 27: Procesos del Factoring (Específico) 





El proceso de cobranza de Finayni busca en primera instancia reunirse con la empresa deudora 
con la finalidad de llegar a un acuerdo de pago, el cual deberá ser comunicado a todas las partes 
involucradas (Mype e inversionista) y se espera el tiempo para el cumplimiento del acuerdo. 
En el caso de que no se llegue a un acuerdo o que la empresa deudora no cumpla con el acuerdo, 
se procederá a iniciar la cobranza judicial con la finalidad de cobrar lo la deuda y a la empresa 
se le pondrá en una lista negra para no realizar factoring de futuras facturas que se le emitan a 
su nombre. 
Así mismo, en todo el proceso de cobranza se mantendrá comunicación constante con las partes 
involucradas. 
 
Figura N° 28: Proceso de Cobranza 








7.2. Plataformas Digitales 
Las plataformas digitales de Finayni son lo unas de las herramientas más importantes, debido 
a que son elemento esencial en las Fintech, para el caso de Finayni se contará con 2 plataformas 
digitales: Plataforma Web y Plataforma Móvil. 
7.2.1. Plataforma Web 
La Plataforma Web tiene una esencia minimalista que busca rápidamente informar a los 
usuarios y a su vez ingresar a las cuentas para realizar los trámites necesarios: 
 
Figura N° 29: Vista de Inicio de la Plataforma Web 
Fuente: Elaboración Propia 
Al ingresar a la plataforma e ingresar sus credenciales los inversionistas y las Mypes tendrán 
vistas diferenciadas, adaptadas según la necesidad de cada uno de estos. 
En cuanto los inversionistas podrán visualizar en un dashboard el rendimiento de sus 
inversiones anteriores, ver proyecciones a nuevas inversiones y el estado actual de sus 
inversiones; así mismo podrán ingresar a una sala de subastas de facturas y contactar con el 





Figura N° 30: Dashboard del Inversionista 
Fuente: Elaboración Propia 
 
Figura N° 31: Sala de Subastas 





Figura N° 32: Vista de Inversión 
Fuente: Elaboración Propia 
Las Mypes contarán con otras opciones en la plataforma tal como verificar el estado de sus 
solicitudes de factoring, así como también la opción de realizar una nueva solicitud y contactar 
con el soporte de Finayni. 
 
Figura N° 33: Dashboard de las Mypes 





7.2.2. Plataforma Móvil 
De igual forma se contará con una plataforma móvil donde los clientes de Finayni podrán 
ingresar a sus cuentas y contar con las mismas opciones con las que se cuentan en la plataforma 
Web, de esa forma Finayni cumple con la finalidad de simplificar y agilizar los tramites  
 
Figura N° 34: Plataforma Móvil 
Fuente: Elaboración Propia 
7.3. Trabajo Remoto 
Debido a que Finayni busca ser una empresa cuya gestión y operación sea 100% digital se 
apuesta por el trabajo remoto, para lo cual se deben tener habilitados varios medios digitales 
para la comunicación interna de la empresa (intranet) y la comunicación con clientes y 
proveedores (Internet). 
Para lograr este objetivo se requieren analizar lo necesario para cada colaborador para el trabajo 
remoto, por lo cual se entregará a cada colaborador los siguientes implementos con la finalidad 




Tabla N° 17: Costos Recurrentes 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Tabla N° 18: Costos no Recurrentes 
 
Fuente: Elaboración Propia 
Lo listado es lo mínimo necesario para cualquier colaborador, la lista podría crecer de acuerdo 
con lo que sea requerido para un mejor desempeño del colaborador. 
Por otra parte, en el caso de reuniones con los clientes o proveedor, Finayni ha optado por 
alquilar oficinas virtuales, para lo cual se ha destinado el siguiente presupuesto: 
Tabla N° 19: Costo de Oficina Virtual 
Recurrente (Mensual) 
Oficina Virtual  S/       280.00  
Subtotal  S/       280.00  
Fuente: Elaboración Propia 
Laptop + Mouse 3,700.00S/  
Celular 700.00S/      
Silla Ergonómica 350.00S/      
SubTotal 4,750.00S/  
No Recurrente
Office 365 50.00S/        
Plan de Datos 65.00S/        
Implementos de 
Oficina
50.00S/        





7.4. Gestión de Proveedores 
En la Gestión de proveedores se verán aspecto de evaluación y selección de proveedores, 
seguido por la mejora continua en la relación a fin de tener una relación ganar-ganar con el 
mismo. 
Fuente: Elaboración Propia 
Por otra parte, también es de vital importancia la identificación de los proveedores que serán 
los aliados estratégicos de la organización, por el impacto de sus servicios en la continuidad de 
las operaciones. 
7.4.1. Selección de Proveedores 
La selección de proveedores se realizará enfocados en los siguientes factores: económico, 





















Tabla N° 20: Ficha de calificación de proveedores 




10: dentro del presupuesto     
1: Excede del presupuesto     
Forma de Pago 
(40%) 
10: pago más de 30 días     
5: pago hasta 30 días     






10: Cumple totalmente     
5: Cumple parcialmente     
1: No cumple     
Certificaciones 
ISO (20%) 
10: si     
1: no     
Reputación 
(25%) 
Reputación de la 
marca (50%) 
10: Excelente     
5: Regular     
1: Deficiente     
Satisfacción de 
Clientes (50%) 
10: Muy satisfechos     
5: Medianamente satisfechos     
1: Insatisfechos     
Resultado (Suma) =>   
Fuente: Elaboración Propia 
Con estos resultados se calificarán a los proveedores y sus propuestas, los mismos que serán 
comparados por el área correspondiente. 
7.4.2. Evaluación de Proveedores 
Los proveedores que han sido seleccionados participaran de evaluaciones continuas con la 
finalidad de mejorar el servicio y a su vez la relación Cliente-Proveedor, la evaluación se 
realizará en base a tres criterios: 
• Calidad: Este valor es obtenido de la cantidad de no conformidades entre la cantidad 
de los requisitos de los productos o servicios solicitados El peso de este criterio para la 
evaluación de proveedores es de un 50%. 
• Cantidad: Este valor es obtenido de la cantidad solicitada entre la cantidad recibida. El 
peso de este criterio para la evaluación de proveedores es de un 25%. 
• Tiempo de entrega: Este valor es obtenido en base al tiempo solicitado para la entrega. 




Tabla N° 21: Criterios para evaluación de proveedores 
 Escala de Puntuación  




desde 1% hasta 20% 
No conformidad hasta 
1% con respuesta 




Mayor a 15% De Mayor a 5% a 15% 
Cantidad solicitada y/o 





Después de 3 días al 
solicitado 
De 1 a 2 días después al 
solicitado 
En día solicitado 
Fuente: Elaboración Propia 
La puntuación total es el resultado del promedio ponderado de los puntajes obtenidos. Si el 
promedio ponderado es: 
• Igual o menor de 1.5 (“MALO”):  Se envía una comunicación al proveedor indicando 
que, si en cualquiera de las dos próximas evaluaciones de desempeño obtiene el mismo 
resultado, será excluido de la lista de proveedores aprobados. 
• Entre 1.5 a menos de 2.25 (“REGULAR”): Se envía una comunicación al proveedor 
indicándole los aspectos a mejorar. 
• De 2.25 a 3 (“BUENO”): se envía una carta al proveedor indicándole que su desempeño 
es bueno. 
Acompañado a este puntaje de evaluación se presentará un informe semestral con el sustento 
del puntaje por cada ítem y se tendrá una reunión con el representante del proveedor con la 
finalidad de realizar el feedback y buscar en conjunto el plan de mejora. 
La evaluación se realizará de forma semestral preferentemente o a criterio del área 




7.4.3. Mejora Continua 
Como punto final de la gestión de los proveedores, se tiene la mejora continua la cual suma 
esfuerzos en conjunto con nuestros proveedores, con la finalidad de mejoras incrementales en 
los productos o servicios que se ofrecen; este proceso se centra en cuatro pilares: Planificar, 
Hacer, Verificar y Actuar. 
 
Figura N° 36: Proceso de Mejora Continua 
Fuente: Elaboración propia 
7.4.4. Proveedores Estratégicos 
Finayni con la finalidad de evaluar el impacto y participación que tendrán los proveedores 
respecto a las actividades relevantes del negocio, se ha establecido que servicios se 
subcontratarán y cuáles de estos servicios tendrán mayores controles, por ser de mayor 














Tabla N° 22: Calificación de Servicios 
Servicio Proveedor  Finayni Relevancia 
Oficinas virtuales X   Media 
Desarrollo Plataforma Web  X   Alta 
Mantenimiento y mejora de Plataforma Web X   Media 
Gestión y Soporte de plataforma   X Alta 
Desarrollo de App X   Media 
Mantenimiento y mejora del APP X   Media 
Gestión y soporte del APP   X Alta 
Legal X   Media 
Evaluación de Riesgos - Mypes y Empresas   X Alta 
Contabilidad X   Media 
Seguros  X   Media 
Gestión del marketing   X Alta 
Manejo de redes sociales   X Alta 
Diseño publicitario X   Alta 
Ciberseguridad X   Alta 
Fuente: Elaboración propia 
7.5. Gestión de Calidad 
La gestión de calidad se basa en un enfoque por procesos, bajo los lineamientos de la ISO 
9001:2015 y en la ISO 27001:2013 
La gestión de calidad cumple el ciclo de Deming; según: 
Planear:  
• Estableciendo el planeamiento estratégico, mediante la política, visión, misión, 
objetivos y valores aprobados por la gerencia general.  
• Definiendo la interacción de los procesos, los recursos, las herramientas y criterios 
necesarios.  
• Desarrollando una cultura organizacional en base a los pilares de Finayni 
• Definiendo la responsabilidad y autoridad dentro de Finayni, mediante un 
Organigrama y Manuales de Funciones por cada puesto en Finayni 






• Ejecutando las actividades definidas con un sistema documental estandarizado en cada 
proceso y con personal capacitado y evaluado en cada gestión implementada, mediante 
la Gestión de Documentos y Registros 
• Ejecutando el Plan de Calidad establecido, guardando los registros definidos y 
controlando lo ejecutado según lo establecido 
Verificar: 
• Cumpliendo los criterios y evidenciando las métricas establecidas, según lo planeado 
• Comparando si los controles fueron adecuados y si se lograron los resultados 
• Verificando si los indicadores demuestran el cumplimiento de los planes u objetivos de 
Finayni; tanto para el producto, como para el desempeño del proceso y del personal 
• Tomando acciones inmediatas en caso de incumplimientos internos, mediante la 
Gestión de Producto No Conforme y para incumplimientos externos mediante la 
Gestión de Quejas 
Actuar: 
• Analizando las métricas obtenidas para tomar acción y corregir toda desviación, 
teniendo en cuenta herramientas estandarizadas (5 Porqués y Diagrama causa y efecto 
“Ishikawa”) para el análisis de causa de incumplimientos, mediante la Gestión de 
Acciones Correctivas 
• Validando la implementación de las acciones de mejora propuestas y de cumplimiento 
de los procesos, mediante la Gestión de Auditoría 






El Sistema de Gestión de Seguridad de la Información se basa también en el ciclo de Deming 
(se complementa en con el Sistema de Gestión de Calidad), teniendo en cuenta: 
• Proteger la confidencialidad, integridad y disponibilidad de la información de Finayni 
• Analizar los riesgos en cada proceso que pudiera afectar la información, e 
implementando lo necesario sistemáticamente para evitar que el riesgo se materialice 
• Gestión de inventario, uso y control de accesos a dispositivos 
• Documentar las políticas para prevenir violaciones de seguridad, tanto internas, como 
de proveedores y clientes de Finayni 
• Asegurar la información mediante backups y otros seguros de respaldo de 
información 
















VIII. PLAN DE RECURSOS HUMANOS 
Se planifica la gestión del Capital Humano para identificar, desarrollar y potenciar el talento 
que aporte valor a la organización con la finalidad de contar con el personal con las 
competencias adecuadas, con los criterios, el entrenamiento, con la motivación y recompensas 
sobre su desempeño para lograr los objetivos empresariales planteados. Para ello se tiene 
estructurada la organización en base a los siguientes ítems: 
8.1. Estructura organizacional (Organigrama) 
La estructura organizacional de Finayni S.A.C., se presenta en el siguiente organigrama: 
 
 
Figura N° 37: Estructura Organizacional de Finayni                                                           
Fuente: Elaboración Propia 
8.2. Perfil del Puesto. Manual de Organización y Funciones (MOF) 
8.2.1. MOF Gerente General 
Título: Gerente General. 
___________________________________________________________________________ 
Reporta a: No Aplica 
___________________________________________________________________________ 
Le reportan: Supervisor de Marketing, Supervisor de Operaciones y TI, Analista 





Ubicación en la Estructura Organizacional 
 
___________________________________________________________________________ 
Propósito del cargo 
Optimizar el uso de los recursos de la organización y de la gestión de soporte administrativo 
para facilitar la continuidad de los procesos estratégicos y operacionales garantizando la 
seguridad de la información de soporte. 
 Liderar las actividades de control y seguimiento a los proyectos empresariales y procesos 
productivos y comerciales mediante la generación y establecimiento de indicadores de gestión 
que permitan identificar desviaciones y proporcionar feedback oportunamente. 
___________________________________________________________________________ 
Principales Responsabilidades   
• Realizar una gestión de alto nivel profesional, con resultados concretos en las 
perspectivas de:                                                                                     
• Cultura Organizacional y Personas.                                                           
• Procesos y Gestión.                                                                                  




• Finanzas (márgenes, ingresos y costos).        
• Establecer los objetivos anuales de la organización.  
• Dar seguimiento al cumplimiento de procesos y procedimientos de mayor trascendencia 
en las etapas de venta, producción y entrega para todas y cada una de las unidades de 
negocio, así como también para las áreas administrativas. 
• En coordinación con los líderes de las Unidades de Negocios, establecer los indicadores 
de gestión de alta competitividad, en cada uno de los frentes productivos y 
administrativos de la empresa. 
• Trabajar en equipo con los líderes de las respectivas áreas para ayudarles a 
familiarizarse con la gestión por indicadores, desde la etapa de creación de los 
indicadores hasta los métodos acordados para alimentarlos y medirlos. 
___________________________________________________________________________ 
Habilidades Específicas  
• Conocimientos generales sobre sistemas y del modelo de negocios. 
• Sólidos conocimientos en herramientas (flujo de caja, estado de resultados, punto de 
equilibrios, presupuestos, etc.).  
• Ejercicio frecuente en el seguimiento y acompañamiento en el logro de objetivos 
estratégicos y operacionales. 
• Ejercicio adecuado de mecanismos de control y evaluación de resultados. 
• Comunicación eficaz y a todo nivel. 
• Habilidad para establecer indicadores con sentido crítico y objetivo. 
• Proporciona feedback directo y sabe evaluar con objetividad a su equipo de 
supervisores y analistas.     
• Familiarizado con recursos tecnológicos de vanguardia y última generación como 




• Organizar y supervisar la diversidad de las diferentes áreas funcionales a su cargo.  
• Cuestionador para confirmar el cumplimiento de procesos establecidos. 
_________________________________________________________________________ 
Habilidades Administrativas  
• Conocimiento de los procesos y procedimientos internos. 
• Manejo de Office y SAP (ERP) a nivel usuario. 




• Ingeniero Industrial, Administrador, Economista, Contabilidad o afines. 
• Maestría en Dirección de Empresas o Negocios. 
• Inglés nivel avanzado. 
___________________________________________________________________________ 
Experiencia  
• 20 años en labores industriales u operacionales de considerable dimensión. 
• 10 años como gerente en posiciones de similares responsabilidades. 
• Línea de carrera ascendente. 
8.2.2. MOF Supervisor de Marketing 
Título:    Supervisor de Marketing 
___________________________________________________________________________ 
Reporta a:   Gerente General 
___________________________________________________________________________ 





Ubicación en la Estructura Organizacional 
 
_________________________________________________________________________ 
Propósito del cargo  
Dirigir las estrategias comerciales de la organización, con la finalidad de ampliar la 
participación en el mercado de manera rentable; manteniendo los más altos estándares de 
atención y servicio al cliente y estableciendo óptimas relaciones comerciales de largo plazo.  
___________________________________________________________________________ 
Principales Responsabilidades  
Establecer en coordinación directa con la Gerencia General, los objetivos anuales relacionados 
a las estrategias comerciales incluyendo tácticas de ventas, de marketing, de precios y de 
promociones acorde con las oportunidades identificadas. 
Realizar una gestión de alto nivel profesional, con resultados concretos en las perspectivas de:                                                                        
• Cultura Organizacional y Personas.       
• Procesos y Gestión.                                                                                  
• Satisfacción de Clientes internos y/o externos.     
• Finanzas (márgenes, ingresos y costos).         
Establecer relaciones de confianza con los representantes de las empresas clientes.  




Asesorar y orientar al cliente en la identificación de las necesidades y soluciones; incluyendo 
el diseño y la definición de la estructura del mismo. 
___________________________________________________________________________ 
Habilidades Específicas  
• Capacidad para gestionar estrategias comerciales.  
• Conocimientos en sector de Factoring. 
• Conocimientos actualizados en marketing 
• Conocimiento en negocios B2B y B2C.    
• Capacidad de escucha y buena comunicación a todo nivel. 
• Capacidad de negociación. 
• Capacidad para plantear soluciones ante las necesidades de los clientes. 
______________________________________________________________________ 
Habilidades Administrativas 
• Conocimiento de los procesos y procedimientos internos. 
• Manejo de Office y ERP/SAP a nivel de usuario. 
• Dominio de instrumentos y modelos de planificación y estrategia 
• Conocimiento en estrategias de retención de personal talentoso. 
___________________________________________________________________________ 
 Formación Académica 
• Ingeniero Industrial, o similar.  
• Estudios de Postgrado o Maestría en Negocios (opcional).  
• Estudios en Dirección Comercial o similar. 







• 5 años de experiencia laboral en actividades comerciales. 
• Línea de carrera ascendente. 
8.2.3. MOF Supervisor de Operaciones y TI 
Título:    Supervisor de Operaciones y TI. 
___________________________________________________________________________ 
Reporta a:   Gerente General 
___________________________________________________________________________ 
Le reportan:   No Aplica 
___________________________________________________________________________ 




 Propósito del cargo  
Liderar la ejecución de las estrategias productivas orientadas a lograr una producción eficiente, 







• Establecer y dar seguimiento adecuado a los objetivos anuales de la Gerencia General. 
• Participar en la definición de la organización requerida para lograr un óptimo 
desarrollo de las actividades y estrategias de producción.  
• Realizar una gestión de alto nivel profesional, con resultados concretos en las 
perspectivas de:                                                                              
✓ Cultura Organizacional y Personas.     
✓ Procesos y Gestión.                                                                                  
✓ Satisfacción de Clientes internos y/o externos.    
✓ Finanzas (márgenes, ingresos y costos).         
• Elaborar el presupuesto anual de operaciones.  
• Emitir y presentar los reportes de gestión de manera mensual incluir BSC. 




• Habilidad para planificar la operación de Factoring. 
• Dominio de técnicas de eficiencia y productividad. 
• Seguimiento en el logro de objetivos operacionales. 
• Controla indicadores y evalúa resultados. 
• Comunicación eficaz a todo nivel. 
• Evaluar con objetividad a su equipo humano.   
• Conocimiento en negocios B2B y B2C. 





Habilidades Administrativas   
• Conocimiento de los procesos y procedimientos internos. 
• Manejo de Office, ERP/SAP a nivel usuario. 
• Conocimiento general de la ley laboral.  
• Conocimiento general de disposiciones de INDECI. 
• Conocimientos en Seguridad, Calidad y Medio Ambiente.  
• Conocimientos en relaciones laborales y sindicales.  
• Conocimientos en retención del personal talentoso. 
___________________________________________________________________________ 
Formación Académica 
• Ingeniero Industrial, Administrador, Economista o profesión afín. 
• Maestría en dirección de empresas o negocios (opcional). 
• Inglés nivel intermedio. 
___________________________________________________________________________ 
Experiencia  
• 10 años en labores operativas en sectores de Factoring u operacionales de 
considerable dimensión. 
• 5 años en posiciones de similares responsabilidades. 
• Línea de carrera ascendente. 
8.3. Procesos de reclutamiento, selección y contratación de personal 
Para establecer un óptimo proceso de selección de personal y con la finalidad de asegurar la 
satisfacción adecuada y oportuna de los requerimientos para los diferentes procesos en Finayni; 
la selección del personal abarca desde la generación del requerimiento de personal hasta su 
incorporación al puesto de trabajo.  




El proceso de selección consiste en encontrar una persona con capacidad no solo de 
desempeñar un puesto, sino que pueda alcanzar un alto nivel de desempeño que ayude a la 
empresa a alcanzar sus objetivos, por lo cual se sigue el modelo de competencias, alineadas a 
los valores de la empresa. 
El proceso de reclutamiento, selección y contratación del personal; se encuentra definido en el 
procedimiento: FI-RH-P001 Selección de personal (Ver Anexo III). 
8.4. Inducción, capacitación y evaluación del personal 
El proceso de Inducción, Capacitación y Evaluación del personal; se encuentran definidos en 
los procedimientos: 
a) FI-RH-P003 Inducción: Para establecer los lineamientos generales y específicos para 
lograr la integración de los colaboradores nuevos, reincorporados y transferidos a la empresa a 
su área de trabajo y a sus funciones designadas; a través de su plena identificación con la 
Visión, Misión, Valores y Políticas integradas de la organización, así como también la 
documentación específica para su puesto de trabajo; asimismo, permitir al nuevo colaborador 
conocer las prestaciones, derechos, obligaciones y reglamentos a los cuales sujetará su 
actuación durante su jornada de trabajo. Este proceso incluye la inducción general y la 
inducción específica en el puesto de trabajo (Ver Anexo IV). 
b) FI-RH-P002 Capacitación: para asegurarse que el personal cierre las brechas de 
competencias requeridas para el puesto; este proceso abarca desde la identificación de las 
necesidades y la planificación de la capacitación, para eventos internos y externos, pasando por 






Figura N° 38: Programa de Capacitación de Finayni                                                           
Fuente: Elaboración Propia 
c) FI-RH-P004 Evaluación del personal:  Para normar el proceso a seguir en la Gestión del 
desempeño y desarrollo profesional de los colaboradores de Finayni, se tiene un proceso de 
evaluación 360° en posiciones claves, para mejorar su desarrollo integral dentro de la empresa; 





Figura N° 39: Evaluación 360° de Finayni                                                           
Fuente: Elaboración Propia 
8.5. Motivación y desarrollo del personal 
Para gestionar, retener y desarrollar al personal que destaque por su alto desempeño y potencial 
en las distintas direcciones de la empresa, a fin de garantizar el éxito y consecución de los 
objetivos trazados a largo plazo para Finayni, se genera una cultura orientada a los resultados, 
elevando el desempeño de los colaboradores a su máximo potencial. 
 Los colaboradores deberán cumplir con los siguientes requisitos para acceder al “Programa 
de Gestión y Desarrollo de Talentos” de Finayni, según FI-RH-P-005 Motivación y 
Desarrollo del Personal (Ver Anexo VII):  
• Tiempo de permanencia en el puesto actual: 1 año como mínimo. 
• Puntuación en Evaluación de Desempeño por objetivos: 90% a más (Excepciones 
deberán ser debidamente sustentadas) 





• Ubicación relativa en cuadrantes de la Herramienta 9box: “Futura Estrella”, “Estrella 
actual” y “Estrella Consistente” 
• Puntuación en Encuesta de Liderazgo – Mandela: 90% a más (En caso de equipos de 
trabajo). 
• Puntuación en Encuesta de Clima Laboral – Inhouse: 90% a más (En caso de equipos 
de trabajo). 
 Plantilla de la Herramienta 9Box 
 
Figura N° 40: Plantilla de Herramienta 9Box de Finayni                                                           
Fuente: Elaboración Propia  
8.6. Remuneraciones y compensaciones 
Debido a que Finayni es una empresa en sus inicios y que se busca implementar un sistema de 
compensaciones que no requiera una mayor inversión, se aplica el “Método de Valoración 
Cualitativo”, el cual incluye tanto el nivel operativo como el nivel administrativo de la 




de la organización y considerando además cómo se ubica la banda en el mercado global. Para 
ello se conforma un comité de valoración independiente de la metodología a aplicar. 
Tabla N° 23: Método de valoración cualitativo de Finayni. 
 
Fuente: Elaboración Propia 
La metodología de valoración cualitativa sustenta una remuneración escalada, en la cual 
presenta la siguiente banda salarial 
Tabla N° 24: Método de valoración cualitativo – Remuneración escalada de Finayni S.A.C. 
 
Fuente: Elaboración Propia 
La Estructura Salarial empleada permite a la organización establecer una Política de 
Remuneración Global, que facilita la gestión estratégica, tomando como referencia la 





























































de Personal  
Figura N° 41: Estructura salarial 
Fuente: Elaboración Propia 
Existen varias curvas de pago a manera de estructura salarial y se elige como la más alineada 
a la realidad de la organización, una escala que considera la remuneración básica, 2 
gratificaciones anual, bonos de desempeño (según la evaluación de desempeño individual 
anual) y las utilidades. 
 
Figura N° 42: Estructura salarial de Finayni S.A.C. 




8.7. Cultura Organizacional 
La cultura Organizacional se basa en el cumplimiento de los pilares culturales de Finayni. 
Los pilares culturales y el código de conducta ayudan al mejor desempeño en el ambiente de 
trabajo, a ser más eficientes y fortalecer el crecimiento personal. 
Pilares Culturales Finayni  
a) Honesto y Transparente 
• Decir las cosas como son y con claridad. 
• Hago cumplir las normas, políticas y pilares culturales. 
• Asumo mi responsabilidad ante cualquier circunstancia. 
b)  Orientado a las personas y clientes 
• Valoro sobre todo a las personas, sus esfuerzos y virtudes. 
• Me preocupo por su desarrollo y bienestar. 
• Trato igualitario, tanto a clientes como colaboradores; con el respeto y cordialidad 
que se merecen. 
c)  Sentido de Equipo 
• Pienso en lo mejor para la empresa antes de tomar alguna decisión. 
• Colaboro y ayudo al equipo de manera proactiva. 
• Valoro a los miembros de mi equipo y sus aportes. 
d)  Actitud Innovadora 
• Aporto ideas que generen mejoras en nuestros procesos y actividades. 
• Busco soluciones innovadoras a los problemas cotidianos. 
• Estoy atento a las mejores prácticas para contribuir, mejorar mis procesos y resultados. 
e)  Efectividad ante objetivos 
• Enfoco mis esfuerzos en lograr los objetivos trazados. 




• Busco la excelencia como mínimo estándar. 
Código de Conducta de Finayni 
El Código de Conducta te dará pautas de comportamiento y conducta que crean un lugar de 
trabajo honesto, justo e imparcial, que funciona en cumplimiento de los reglamentos, el propio 
Código de Conducta y las leyes en general. Le ayudará a reconocer situaciones que pudieran 
surgir en sus labores y que podrían estar en contra de la ética y de las normas de conducta que 
identifican a Finayni. También guía sobre qué hacer si tienes preguntas acerca de lo que se 
considera una conducta ética o frente a situaciones que crean deben ser reportadas. 
• Primero encontrarás los Pilares Culturales, que son la guía principal del actuar diario y 
a los que debemos tener presentes en cada una de las decisiones. 
• Luego explica cómo funciona el Sistema Ético y quienes deben cumplir lo que el código 
indica. 
• La sección ¿Cómo enfrentar un problema de ética? indica de manera general, cómo 
debemos actuar cuando: 
Se encuentran ante una situación en la que tendrían dudas sobre si es que se ha quebrantado o 
se quebrantarán los reglamentos, códigos o las leyes; 
Hayan comprobado que se han quebrantado o se quebrantarán los reglamentos, códigos o las 
leyes. 
• A continuación, encontrarás las guías de conducta, lo que Finayni ofrece y lo que espera 
de los colaboradores respecto al quehacer diario, y relacionamiento con los compañeros 
de trabajo y con los principales grupos de interés: clientes, proveedores, autoridades, 
comunidad y medio ambiente. 
• La guía te da información general de varias, pero no de todas, las políticas de Finayni 




comportarse, sino más bien, como la declaración de la forma de actuar como 
colaboradores de Finayni  
Finayni aspira a ser una empresa reconocida y valorada por la sociedad, y cree que los valores 
y solvencia ética son fundamentales para lograr un desarrollo y crecimiento sostenible. Por esa 






















IX. PLAN FINANCIERO 
En el presente capítulo se determina los ingresos y egresos esperados, la rentabilidad del 
modelo de negocio de Finayni, para ello se utilizan herramientas como el VAN, TIR, análisis 
de sensibilidad, entre otros. 
Para el análisis financiero se considera los siguientes supuestos: 
• El horizonte de evaluación para el modelo de negocio será de 5 años 
• La tasa del impuesto a la renta es del 29.5%.  
• Se considera una estructura de financiamiento de 50% Aporte de Accionistas y 50% 
Aporte de Terceros (Financiamiento externo) 
• Los costos del servicio de facturas negociables por medio del sistema Factrack de 
CAVALI son trasladados a las Mypes, este valor es de S/.30 + IGV. 
9.1. Inversión y fuentes de financiamiento 
La inversión requerida para iniciar las operaciones de la empresa Finayni es de S/ 190,802 y se 
distribuye como se muestra en la tabla N°25: 
• Desarrollo de la plataforma tecnológica Pagina web y Aplicación móvil.                              
Para tener una estimación del costo aproximado de la página web se ha empleado la 
página web: https://www.cuantocuestamiweb.com/ , patrocinado por Yeeply, cuyo 
costo es de S/23,064.51 (ver figura N°42); y para la estimación del costo aproximado 
de la aplicación móvil (Android e IOS) se ha empleado la página web: 
https://www.cuantocuestamiapp.com/, cuyo costo es de S/110,920.92. El desarrollo de 
las plataformas tecnológicas tendrá un valor aproximado de S/. 134,000 (ver figura 
N°43). 
• Adquisición de 6 laptops, cuyo valor aproximado de cada una es de S/ 3,700, la 




• Pagos por la constitución de la empresa: minuta de constitución, reserva de nombre, 
escrituras públicas, inscripción en registros públicos y registro de la marca. Estos 
procesos tienen una inversión de S/1,500. 
• Costo del marketing digital, para lo cual se ha considerado un costo de S/30,000. 
• Adquisición de 6 sillas ergonómicas, cuyo valor de cada uno es de S/. 350, la inversión 
sería un monto total de S/ 2,100. 
• Costo de la cuota inicial de 6 unidades de celulares, para lo cual se considera un monto 
total de S/ 1,002  
 




Figura N° 44: Costo de Aplicación Móvil para Finayni                                                          




Tabla N° 25: Inversión de la empresa Finayni 
Descripción Precio 
Desarrollo de Plataforma Tecnología S/. 134,000 
Equipos (6 Laptops) S/. 22,200 
Constitución de la Empresa S/. 1,500 
Marketing S/. 30,000 
Sillas ergonómicas (6 unidades) S/. 2,100 
Celulares (Cuota inicial -6 unidades) S/. 1,002 
TOTAL S/. 190,802 
Fuente: Elaboración Propia 
9.2. Costos Fijos y Variables  
Los costos fijos anuales considerados para Finayni totalizan un monto de S/. 81,420 y son los 
siguientes:  
• El costo de infraestructura por el paquete empresarial Office tiene un valor de S/. 50.00 
mensual por usuario. Finayni contara con 6 colaboradores a los cuales se les brinda este 
servicio por ello el costo mensual de la infraestructura es de S/. 300 mensual. 
• El costo del plan mensual de los equipos celulares brindados a cada colaborador por 
parte de Finayni tiene un valor de S/360 mensuales. 
• El costo del dominio y el hosting tiene un valor de S/. 50 y S/. 75 mensuales 
respectivamente, equivalente a S/. 125 mensuales. 
• Se ha considerado S/. 70 por hora para soporte técnico y actualizaciones de la 
plataforma, lo cual incluye una bolsa de 30 horas mensuales de soporte técnico y otra 
bolsa de 30 horas para las actualizaciones y mejoras. El costo mensual para el soporte 
y mejora de la plataforma será de S/2,100 para cada uno. 
• El costo de los útiles de escritorio tiene un valor de S/50 mensuales por cada 




• Los costos de la certificación ISO-9001, ISO-27001 y gestión de seguridad informática 
(AWS) tienen un monto mensual de S/ 416.67, S/583.33 y S/500 respectivamente. 
Tabla N° 26: Costos Fijos 
Descripción Precio/mes 
Infraestructura (Paquete Empresarial Office) S/. 300 
Plan de celular S/. 360 
Dominio S/. 50 
Hosting S/. 75 
Soporte S/. 2,100 
Mejoras a la plataforma S/. 2,100 
Útiles de escritorio S/. 300 
Costo de Certificación ISO-9001 S/. 416.67 
Costo de Certificación ISO-27001 S/. 583.33 
Servicio de Gestión de Seguridad informática 
(AWS) 
S/. 500 
TOTAL (mensual) S/. 6,785 
Fuente: Elaboración Propia 
Para nuestro modelo de negocio no se considera ningún costo variable, como se indicó 
inicialmente las Mypes asumirán el costo para la autentificación de sus facturas a través del 
sistema Factrack de CAVALI.  
Además, se está considerando un costo por contingencia de morosidad del 1% del monto 
subastado a los inversionistas. 
9.3. Gastos Administrativos y Ventas 
Los gastos administrativos anuales considerados para Finayni totalizan un monto de S/. 
300,720 y son los siguientes: 
• Gastos de la planilla del personal de Finayni considerado en el organigrama descrito en 
el capítulo anterior de Recursos Humanos. 
• Costo del alquiler de oficina virtual considerado un monto de S/ 280 (incluido IGV) 





Tabla N° 27: Gastos Administrativos de la empresa Finayni 







CTS Gratificación Costo anual 
Gerente General 1 5000 60,000 5,400 5,000 10,000 S/. 80,400 
Supervisor de Marketing 1 3000 36,000 3,240 3,000 6,000 S/. 48,240 
Supervisor de Operaciones 
y TI 
1 3000 36,000 3,240 3,000 6,000 S/. 48,240 
Analista Financiero 1 2000 24,000 2,160 2,000 4,000 S/. 32,160 
Analista Administrativo 1 2000 24,000 2,160 2,000 4,000 S/. 32,160 
Community Manager 1 2000 24,000 2,160 2,000 4,000 S/. 32,160 
Asesor Legal 
(Subcontratado) 
1 1000 12,000 0.00 0.00 0.00 S/. 12,000 
Asesor Contable 
(Subcontratado) 
1 1000 12,000 0.00 0.00 0.00 S/. 12,000 
Alquiler de Oficina Virtual 
- Plan Plata 
1 280 3,360 0.00 0.00 0.00 S/. 3,360 
TOTAL 






9.4. Gastos de Venta 
Los gastos de venta están incluidos en el presupuesto de marketing requerido para las 
estrategias de promoción y publicidad como se muestra en la tabla N°28. 
Tabla N° 28: Gastos de venta de la empresa Finayni 
Descripción Precio/mes 
Promoción y Publicidad S/. 6,000 
Fuente: Elaboración Propia 
9.5. Capital de trabajo 
El cálculo de capital de trabajo se ha realizado a través del método Déficit Acumulado, 
obteniendo un déficit, es decir, se requiere capital de trabajo de S/ 19,967 (Ver tabla N°29) 




0 1 2 3 4 5 
Ingresos del Proyecto (S/.) 
 
551,331 634,031 729,136 838,506 964,282 
Egresos del Proyecto (S/.) 
 
-571,298 -588,872 -609,081 -632,323 -659,050 
Flujo de Caja (S/.) 
 
-19,967 45,159 120,054 206,184 305,232 
Fuente: Elaboración Propia 
9.6. Flujo de caja proyectado  
El flujo de caja proyectado se presenta en la tabla N° 32 en la cual se considera el flujo de caja 
económico y el flujo de caja financiero durante un horizonte de 5 años. 
El flujo de caja operativo considera un crecimiento de ingresos anual del 15%. Además, se ha 
considerado la depreciación de los equipos de cómputo en 4 años según lo indicado por la 
SUNAT. Además, la figura N° 44 detalla los ingresos mensuales durante el año 1. 
El cálculo del costo de oportunidad (COK) se realiza utilizando el modelo CAPM: 
𝐾𝑝𝑟𝑜𝑦 = 𝑟𝑓 + 𝛽𝑝𝑟𝑜𝑦 × (𝑟𝑚 − 𝑟𝑓) + 𝑅𝑖𝑒𝑠𝑔𝑜 𝑝𝑎𝑖𝑠 
El valor del beta del proyecto se calcula a través del beta despalancado de la industria Banca 




D/E es 1, debido a que se considera un 50% aporte propio y el 50% aporte de terceros. Con 
esta información el βproyecto es de 0.77. Finalmente obtenemos el costo de oportunidad con 
la fórmula del CAPM, esto se muestra en la tabla N°30. 
Tabla N° 30: Cálculo del Costo de Oportunidad (COK) 
Descripción Valor Fuente 
Tasa Libre de Riesgo (rf) 0.92% Bloomberg 
Prima de Riesgo (rm-rf) 7.93% Damodaran 
Beta del proyecto 0.77 Calculado 
Riesgo País 1.35% BCRP 
COK 8.34% 
 
COK recomendado 15.00%  
Fuente: Elaboración Propia 
Del cálculo se ha obtenido un COK del 8.34%, pero debido a ser un proyecto financiero se 
espera como mínimo un retorno del 15% para los accionistas de acuerdo con el mercado, por 
lo tanto, se considera un COK del 15% para el análisis del proyecto. 
El cálculo del Costo promedio ponderado de Capital (WACC) se realiza a través de la siguiente 
expresión y la tabla N°31 muestra este cálculo 
𝑊𝐴𝐶𝐶 = 𝐾𝑒 × (
𝐸
𝐸 + 𝐷




Tabla N° 31: Cálculo del Costo promedio ponderado de capital (WACC) 
Descripción Valor 
% Deuda 50% 










Figura N° 45: Estimación de Ingresos del Proyecto del año 1 







Tabla N° 32: Flujo de caja de la empresa Finayni 
 Años 
  0 1 2 3 4 5 
INGRESOS             
Ingresos Anuales (S/.)            551,331                     634,031             729,136               838,506                   964,282  
COSTOS             
Costo Variables Anuales (S/.)                      -                                 -                         -                          -                               -    
Costo Fijos Anuales (S/.)   -          81,420  -                    81,420  -            81,420  -             81,420  -                  81,420  
Costos por contingencia de morosidad Anual(S/.)   -        117,158  -                  134,732  -          154,941  -           178,183  -                204,910  
Utilidad Bruta (Miles S/.)            352,753                     417,879             492,774               578,904                   677,952  
GASTOS OPERATIVOS             
Gastos Administrativos Anual (S/.)   -        300,720  -                  300,720  -          300,720  -           300,720  -                300,720  
Gastos de Ventas Anual (S/.)   -          72,000  -                    72,000  -            72,000  -             72,000  -                  72,000  
Utilidad Operativa (Miles S/.)   -    19,966.57                  45,159.44        120,054.36          206,183.52              305,232.04  
Depreciación   -            4,703  -                      4,703  -              4,703  -               4,703                             -    
EBIT (lo que tengo antes de los intereses e impuestos)   -         24,670                       40,456             115,351               201,480                   305,232  
Impuesto a la renta                      -    -                    11,935  -            34,029  -             59,437  -                  90,043  
NOPAT (solo faltan pagar intereses)   -         24,670                       28,522               81,322               142,043                   215,189  
Depreciación           4,703.39                    4,703.39            4,703.39              4,703.39                             -    
Flujo de Caja Operativo   -         19,967                       33,225               86,026               146,747                   215,189  
Inversión Total -        190,802            
Capital de Trabajo (S/.) -          19,967             19,967                               -                         -                          -                               -    
Flujo de Caja Libre o Económico -   210,768.57                    -                         33,225               86,026               146,747                   215,189  
Préstamo      105,384.29            
Cuotas   -    31,437.77  -               31,437.77  -      31,437.77  -        31,437.77  -             31,437.77  
Intereses   -    15,807.64  -              13,463.12  -      10,766.93  -         7,666.30  -              4,100.58  
Capital   -     15,630.13  -               17,974.65  -       20,670.84  -        23,771.47  -             27,337.19  
Saldo      105,384.29        89,754.16                  71,779.51          51,108.66            27,337.19                             -    
Escudo Fiscal de los Intereses   4663.25 3971.62 3176.24 2261.56 1209.67 
Flujo de Caja de Financiamiento Neto      105,384.29  -    26,774.52  -               27,466.15  -      28,261.53  -        29,176.21  -             30,228.10  
              
Flujo de Caja del Accionista (flujo financiero) -   105,384.29  -    26,774.52                    5,758.76          57,764.30          117,570.67              184,960.49  




Del análisis del flujo de caja obtenemos los indicadores financieros: 
Tabla N° 33: Indicadores financieros de Finayni 
INDICADOR FINANCIERO VALOR 
 Valor actual neto (VAN) 72,848.40 
Tasa interna de retorno (TIR)  29% 
Fuente: Elaboración Propia 
En base a los resultados se tiene un VAN positivo y una TIR mayor al COK, en ambos casos 
se acepta el proyecto.  
9.7. Análisis de Punto Muerto  
El análisis de sensibilidad del punto muerto consiste en determinar el valor critico de una de 
las variables que hace cero al VAN, mantenido al resto de variables constantes.  
Tabla N° 34: Análisis de punto muerto 
Variable Para Sensibilizar Valor Esp. Valor Critico Variación % 
Monto de factura negociada mensual (S/.) S/.        1'148,61 S/.        1'090,59 5.1% 
Comisión mensual de la plataforma (%) 2.00% 1.92% 4.0% 
Crecimiento Anual (%) 15% 11.76% 21.6% 
Costo Fijo Anual (S/.) S/.          81,420 S/.          109,227 34.2% 
Gastos Administrativos Anual (S/.) S/.        300,720 S/.        328,527 9.2% 
Gastos de Ventas Anual (S/.) S/.          72,000 S/.          99,807 38.6% 
Fuente: Elaboración Propia 
Del análisis de Punto Muerto se puede observar que una menor variación porcentual de las 
variables de monto de factura y la comisión mensual generan un mayor impacto en el VAN=0, 
comparadas con las otras variables analizadas, es decir estas variables son más sensibles. 
9.8. Análisis de sensibilidad  
Con la finalidad de poder evaluar el comportamiento del VAN en diferentes escenarios tanto 
optimistas como pesimistas, se ha realizado un análisis de sensibilidad donde se están 
considerado las siguientes dos variables: monto de factura y la comisión mensual. 





Tabla N° 35: Análisis de sensibilidad Finayni 
 
 
VAN Comisión mensual de la plataforma (%) 
 
72,848.40 1.50% 2.00% 2.50% 3.00% 3.50% 4.00% 4.50% 5.00% 5.50% 6.00% 
  
700,000 -919,496 -555,546 -224,331 67,622 331,832 589,310 846,789 1,104,267 1,361,745 1,619,223 
  
750,000 -863,409 -478,221 -135,233 169,069 444,939 720,808 996,678 1,272,547 1,548,417 1,824,286 
  
800,000 -807,322 -401,076 -46,134 263,784 558,045 852,306 1,146,567 1,440,828 1,735,089 2,029,350 
Monto de factura  
negociada mensual (S/.) 
850,000 -751,235 -328,598 36,730 358,500 671,152 983,804 1,296,456 1,609,108 1,921,760 2,234,413 
  
900,000 -695,148 -256,121 119,441 453,215 784,258 1,115,302 1,446,345 1,777,389 2,108,432 2,439,476 
  
950,000 -639,061 -186,760 198,495 547,930 897,365 1,246,800 1,596,234 1,945,669 2,295,104 2,644,539 
  
1,000,000 -582,974 -119,131 274,819 642,645 1,010,471 1,378,297 1,746,123 2,113,950 2,481,776 2,849,602 
  
1,050,000 -529,771 -51,501 351,143 737,360 1,123,578 1,509,795 1,896,013 2,282,230 2,668,447 3,054,665 
  
1,100,000 -476,993 11,817 427,467 832,076 1,236,684 1,641,293 2,045,902 2,450,510 2,855,119 3,259,728 
  
1,150,000 -424,216 74,598 503,791 926,791 1,349,791 1,772,791 2,195,791 2,618,791 3,041,791 3,464,791 




9.9. Análisis de Escenarios 
Se determinan tres escenarios con las siguientes consideraciones según se indica: 
Tabla N° 36: Análisis de Escenarios de Finayni 
 Pesimista Esperado Optimista 
Probabilidad 25% 50% 25% 
Monto de factura negociada mensual (S/.) 1'033,746 1'148,607 1'263,468 
Comisión mensual de la plataforma (%) 1.90% 2.00% 2.10% 
Crecimiento Anual (%) 10% 15.00% 20% 
Costo Fijo Anual (S/.) 85,491 81,420 77,349 
Gastos Administrativos Anual (S/.) 315,756 300,720 285,684 
Gastos de Ventas Anual (S/.) 75,600 72,000 68,400 
Fuente: Elaboración Propia 
Analizando se obtiene los siguientes resultados: 
Tabla N° 37: Resultados de los indicadores 
Resultado de indicador Pesimista Esperado Optimista 
Valor actual neto (VAN) -       331,803.78 72,848.40 500,265.27 
Fuente: Elaboración Propia 
Realizando el análisis estadístico para el VAN de los escenarios llegamos a las siguientes 
mediciones estadísticas en donde se obtiene el 60% de ganar y que el modelo de negocios sea 
rentable (ver tabla N°38 y figura N°45) 
Tabla N° 38: Mediciones estadísticas del VAN por escenarios 
VAN RESULTADOS 
Valor Esperado (E) 78,540 
Desviación Estándar 294,236 
Coeficiente de variación 3.75 













X. CONCLUSIONES Y RECOMENDACIONES 
• Se ha encontrado que las Fintech están en rápido crecimiento y cada vez son más 
valoradas por los usuarios y clientes de los diferentes servicios financieros. 
• En el análisis del mercado se ha identificado que las empresas Fintech más 
representativas del rubro no cuentan con un aplicativo móvil para agilizar los trámites 
y comunicación con sus clientes, por lo cual de ser Finayni la primera empresa con 
dicho aplicativo tendría un valor diferencial. 
• En el contexto actual brindar la seguridad de los datos y transacciones a los usuarios de 
las plataformas web y móvil es esencial, debido al aumento de los ciberataques. 
• De los análisis de sensibilidad de Punto Muerto las variables de monto de factura y la 
comisión mensual generan un mayor impacto en el VAN=0, por lo que debería tenerse 
en cuenta su relevancia y monitoreo en el desarrollo del proyecto. 
• El análisis del flujo de caja se ha obtenido un VAN igual a 72,848.40 con una TIR del 
29%, por lo cual el negocio se considera rentable y sostenible durante los 5 años de 
negocio. 
• La gestión humana en Finayni, garantiza el tener al personal óptimo, según una correcta 
selección, inducción, capacitación, evaluación del desempeño y en base a la cultura 
organizacional. 
• El modelo de este negocio se centra en mantener un pool de inversionista activos, lo 
cual requiere de un trabajo intensivo de fidelización. 
• El mercado de las Fintech aún no está regulado y se debe estar a la expectativa de las 
nuevas regulaciones legales que pueden afectar al negocio y anticiparse a las mismas. 
• El análisis de los riesgos que se asumen con cada cliente debe ser evaluado de forma 





• Se recomienda evaluar realizar convenios con las empresas grandes que son buenas 
pagadoras, con la finalidad de que sus proveedores puedan gozar de los servicios de 
Finayni con tiempos aun mejores que los mercados del factoring actual. 
• Se recomienda evaluar ingresar a otras regiones del país, debido a que el mercado de 
factoring en las regiones esta menos saturado y existe una demanda desatendida. 
• Se recomienda evaluar el mercado y revisar que tan rentable sería aperturar otros 
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Anexo I: Estudio de Mercado (Encuesta) 













• ¿Cuál es tu rango de edad? 
 
• Hasta 17 años 
• Entre 18 a 24 años 
• Entre 25 a 39 años 
• Entre 40 a 55 años 

















• ¿Cuáles son las alternativas de inversión que conoces? 
 
1. Acciones de empresas 
2. Depósito a plazo fijo 
3. Cuentas de Ahorro 
4. Bonos 
5. Factoring (Compra de facturas) 
6. Prestamos familiares 





















• ¿Cuánto tiempo estaría dispuesto a tener invertido su 
dinero? 
 
• 1 - 3 meses 
• 4 - 6 meses 
• 7 – 12 meses 
• 13 – 36 meses 






• ¿Qué monto estaría dispuesto a invertir?  (Considerando 
una tasa y plazo que te convencen) 
 
• Hasta S/. 1,000 
• Entre S/1,000 – S/. 5,000 
• Entre S/5,000 – S/. 10,000 
• Entre S/10,000 – S/. 20,000 





• ¿Qué es lo que más valoras en la entidad donde planeas 
realizar tu inversión? 
 
1. Procesos agiles 
2. Servicios de atención al cliente 
3. Comunicación por medios digitales 
4. No tener que ir a una oficina 
5. Seguridad de mis transacciones 
6. Confidencialidad 





• ¿Estaría dispuesto a invertir en una plataforma digital? 
 
8. Página Web 
























¿Cuál es el volumen promedio de ventas mensuales? 
 
• Hasta S/50,000 
• Entre S/50,001 a S/ 75,000 
• Entre S/ 75,001 a S/.100,000  
• Mas S/ 100,000 
CERRADAS 
DICOTÓMICAS 













¿Cuál es el volumen promedio de ventas mensuales al crédito? 
 
• Hasta S/50,000 
• Entre S/50,001 a S/ 75,000 
• Entre S/ 75,001 a S/.100,000  






¿Qué tipo de préstamo utiliza cuando tiene problemas de financiamiento? 
 
• Préstamos bancarios 
• Prestamos de cajas municipales 
• Prestamos familiares 
• Descuento de letras 




¿Cuál es el monto promedio que solicita como préstamo para el 
financiamiento de su negocio? 
 
• Hasta S/10,000 
• Entre S/10,001 a S/ 25,000 
• Entre S/ 25,001 a S/.50,000  
• Entre S/50,001 a S/100,000. 
• Entre S/100,001 a S/250,000. 
• Mas S/ 250,000 
CERRADAS 
POLITÓMICAS 
¿Cuál es la tasa de financiamiento anual que obtiene de las entidades del 
cual se realiza el préstamo? 
• Hasta 5% 




• Entre 11% a 15% 




• ¿Qué factor considera importante para tomar un préstamo para su 
negocio?  
 
• Tasa de préstamo 
• El plazo 
• La entidad financiera 
• Velocidad del tramite 























¿Qué tasa de descuento considera adecuada para el factoring (venta de 
sus facturas) de su negocio? 
  
• Hasta 2% 
• Entre 3% - 5% 
• Entre 6% - 10% 














Anexo II: Estudio de Mercado (Resultados) 
























































































Anexo III: FI-RH-P001 Selección de personal 
 
1.0 OBJETIVO 
Establecer un óptimo proceso de selección de personal, con la finalidad de asegurar la 
satisfacción adecuada y oportuna de los requerimientos de personal, para los diferentes 
procesos en Finayni S.A.C. 
2.0 ALCANCE 
Comprende la selección del personal, desde la generación del requerimiento de personal hasta 
su incorporación al puesto de trabajo. Para la selección de funcionarios se consideran las 
disposiciones de la Junta de Socios.  
3.0 REFERENCIAS 
3.1 Manuales de Funciones y Perfiles. 
4.0 DEFINICIONES 
4.1 Requerimiento de Personal: Formato (FI-RH-F001) donde los responsables de los 
diversos procesos en Finayni S.A.C., consignan la información referente a identificación y 
ubicación del cargo, justificación y modalidad de la contratación, características del postulante 
y otros aspectos. 
4.2 Dueño de Proceso: Persona que posee conocimiento respecto a sus actividades y del 





4.3 Perfil: Conjunto de requisitos que debe reunir el postulante con relación a formación 
académica, edad, experiencia laboral y competencias. 
4.4 Posiciones Autorizadas: Cargos en la organización que han sido aprobados en el plan 
anual de personal o en sus revisiones periódicas. 
4.5 Exámenes médicos ocupacionales pre-empleo o pre-ocupacional: Es la evaluación 
médica que se realiza al trabajador antes de que ingrese al puesto de trabajo. 
5.0 RESPONSABILIDADES 
5.1 El Gerente General: Aprobador y coordinador, según criticidad, acciones para 
garantizar cumplimiento del presente documento. 
5.2 El Analista Administrativo (Tercerizado): Responsable de coordinar y verificar que 
se ejecute lo indicado en el presente documento. 
5.3 El Dueño de Proceso: Informado del desempeño de lo indicado en el presente 
documento 
6.0 DESARROLLO 
6.1 CONDICIONES BÁSICAS 
El Analista Administrativo (Tercerizado) 
6.1.1 Recibir FI-RH-F001 Requerimiento de personal, del Dueño de proceso que requiere 
personal, conteniendo todas las aprobaciones especificadas en él, hasta el nivel de Gerente 
General (Posición Nueva o Reemplazos) 
El Gerente General 
6.1.2 Coordinar con el Dueño de Proceso para la elaboración del Manual de Funciones y 
Perfiles, para creación de un nuevo cargo. 
6.1.3 Participar y/o designar a un personal en el proceso de entrevistas y asesoramiento al 





6.2 DESCRIPCIÓN DEL PROCEDIMIENTO 
El Dueño de Proceso 
6.2.1 Elaborar FI-RH-F001 Requerimiento de personal y obtener las autorizaciones 
indicadas en los ítems 6.1.1 y lo entrega al Gerente General. 
El Gerente General 
6.2.2 Verificar que FI-RH-F001 Requerimiento de personal, cuente con la información, 
modalidad y aprobaciones correspondientes, enviar el registro o copia del mismo al Analista 
Administrativo (Tercerizado), iniciándose el proceso de selección. 
El Analista Administrativo (Tercerizado) 
6.2.3 Determinar la fuente de reclutamiento para realizar el proceso de selección de personal 
y presentar al dueño del proceso los postulantes que satisfagan el perfil del cargo vacante a 
cubrir, considerando el siguiente criterio: 
6.2.3.1 Considerar a los candidatos (para un cargo), que posean una experiencia mayor de dos 
años, como postulantes; aunque no cumplan con la formación requerida (por ejemplo, un Ing. 
Industrial con experiencia en mecánica podría ser candidato al igual que un Ing. Mecánico). 
6.2.4 Enviar al Dueño de proceso solicitante, el Curriculum vitae no documentado y la FI-
RH-F003 Hoja de Opinión, de los postulantes preseleccionados. 
 El Dueño de Proceso 
6.2.5 Entrevistar a los postulantes y manifestar al final del proceso su preferencia por uno o 
más postulantes; llenando y devolviendo al Analista Administrativo (Tercerizado) los registros 
señalados en el punto anterior. 
 El Analista Administrativo (Tercerizado) 
6.2.6 Evaluar a los candidatos seleccionados y enviar al Gerente General Informe de 
Selección. 




 6.2.7 Tratar y/o designar a un personal a tratar con el postulante la remuneración asignada al 
cargo, la fecha probable de ingreso y las demás condiciones de contratación, dentro de los 
parámetros establecidos por la empresa. 
6.2.8 Aprobar y/o designar a un personal que apruebe el ingreso del postulante y comunicar 
la decisión al Analista Administrativo (Tercerizado). 
 El Analista Administrativo (Tercerizado) 
6.2.9 Comunicar al Dueño de Proceso la incorporación del candidato seleccionado. 
6.2.10 Programar los exámenes médicos pre-empleo de los postulantes seleccionados. 
6.2.11 Entregar al postulante seleccionado la lista de documentos a presentar para su 
incorporación en la empresa. En el caso del practicante se le solicita la carta de presentación 
respectiva.   
6.2.12 Reiniciar el proceso, si el ingresante del cargo cesa antes de superar el período de 
prueba, siendo el Requerimiento de personal anterior válido para ello. 
 El Gerente General 
 6.2.13 Mantener una lista actualizada de empleados propios y subcontratados que incluya 
datos personales de mayor relevancia (Nombres completos, identificación, datos de contacto, 
dirección de residencia, entre otros) de acuerdo a lo que permita la ley. Esta lista debe ser 
actualizada como mínimo una vez al año o cuando ocurran cambios en los datos. Estos deben 
ser verificados periódicamente de acuerdo a la criticidad del cargo que ocupe el trabajador. 
6.2.14 Disponer un archivo fotográfico actualizado del personal e incluir un registro de huellas 
dactilares. 
6.2.15 Mantener un registro actualizado de afiliación a instituciones de seguridad social y 
demás registros legales de orden laboral. 




6.2.16.1 Recibir los documentos solicitados (Documentos del Trabajador / 
Practicante) y validar la información consignada en FI-RH-F002 Datos de Personal (Datos 
a ser completados por el trabajador). 
 6.2.16.2 Coordinar con el candidato para su actualización, indicándole las observaciones 
respectivas; si la información consignada en el registro de Datos de personal no es conforme,  
6.2.17 Solicitar llenar FI-RH-F002 Datos de personal; el cual se lo proporciona físicamente 
o a través de su correo electrónico y le solicita que consigne la información requerida en el 
campo “Datos a ser completados por el trabajador”. 
6.2.18 Coordinar con el candidato para su actualización, indicándole las observaciones 
respectivas; si la información consignada en el registro de Datos de personal no es conforme, 
6.2.19 Consignar la información solicitada en el campo “Datos a ser completados por la 
empresa” y coordinar con el Administrador de Datos Maestros Corporativo el ingreso al 
sistema; si la información consignada en el registro de datos de personal está completa y 
conforme. 
7.0 REGISTROS 
7.1 FI-RH-F001 Requerimiento de personal 
7.2 FI-RH-F002 Datos de Personal 
7.3 FI-RH-F003 Hoja de Opinión 
7.4 FI-RH-F004 Programa de Inducción 
7.5 Documentos del Trabajador / Practicante 
7.6 Informe de Selección 







Anexo IV: FI-RH-P002 Inducción 
 
1.0 OBJETIVO 
 Establecer los lineamientos generales y específicos para lograr la integración de los 
colaboradores nuevos, reincorporados y transferidos a la empresa a su área de trabajo y a sus 
funciones designadas; a través de su plena identificación con la Visión, Misión, Valores y 
Políticas integradas de la organización, así como también la documentación específica para su 
puesto de trabajo. 
2.0 ALCANCE 
 Aplica a la inducción general e inducción en el puesto de trabajo. 
 3.0 REFERENCIAS 
3.1 Manuales de Funciones y Perfiles. 
3.2 Maestro de documentos por procesos 
 4.0 DEFINICIONES 
 4.1 Reclutamiento y Selección: Proceso administrativo para la identificación de 
candidatos e incorporación de personal a Finayni S.A.C., realizado a partir de la definición de 
las necesidades de la organización, sus objetivos y resultados previstos.  





4.3 Programa de Inducción. Proceso a través del cual se introduce al personal de nuevo 
ingreso en las actividades de la organización, se le indican sus responsabilidades principales y 
se le comunican los derechos y obligaciones implicados en el ejercicio de su función. 
4.4 Inducción General: Comprende toda la información general, que permite al 
colaborador conocer la Misión y Visión; la Historia; Valores; Estructura Organizacional; 
Normatividad y Beneficios que ofrece la Empresa a sus colaboradores. Esta es responsabilidad 
de Gestión Humana y se realiza a los colaboradores que se incorporan o reincorporan a un 
puesto de Finayni S.A.C. 
4.5 Inducción en el Puesto de Trabajo: Comprende el proceso de acomodación y 
adaptación al puesto de trabajo, incluyendo aspectos relacionados con rutinas, ubicación física, 
presentación del nuevo colaborador a su equipo de trabajo, así como la información sobre las 
funciones específicas y procedimientos diarios. Se realiza luego de recibida la inducción 
general y debe terminar como máximo a un (1) mes, contado desde el primer día de labores en 
el puesto de trabajo.  
4.6 Jefe Inmediato: Responsable de la ejecución de la Inducción en el Puesto de Trabajo 
y que el nuevo colaborador conozca sus funciones específicas y procedimientos diarios.   
4.7 Colaborador designado para la inducción: Actúa como orientador durante la 
ejecución de la Inducción en el Puesto de Trabajo. Facilita la interacción del nuevo colaborador 
con su equipo de trabajo y con las demás áreas.  
4.8 Maestro de Documentos por Proceso: Matriz en la cual cada proceso de la 
organización designa qué documentos debe conocer cada posición. 
4.9 Formato de Inducción en el Puesto de Trabajo: Programa de inducción específica 
que orienta al nuevo colaborador cuáles serán las instrucciones que recibirá sobre sus funciones 




4.10 Evaluación de Inducción en el Puesto de Trabajo: Evaluación, que puede ser 
desarrollada de manera escrita o virtual en la plataforma de documentos Universidad Virtual 
Finayni (UVF), por la cual todo personal deberá ser evaluado sobre cada documento que 
aplican a su puesto de trabajo, con el fin de evaluar el entendimiento de las funciones asignadas. 
Nota Aprobatoria >= 15 (75%). 
4.11 Descripción de Puesto y Perfil: Documento que describe el objetivo, 
responsabilidades, principales funciones, competencias y características necesarias para 
asegurar el logro de los resultados previstos en el desempeño de una actividad técnica o 
profesional. 
4.12 Contrato: Convenio formal entre dos o más personas para constituir, reglar, modificar 
o extinguir un vínculo. En este caso se trata de un documento en el cual se establecen los 
términos de la relación entre Finayni S.A.C.  y el colaborador o prestador de servicios. 
4.13 Cartilla de Inducción General: Documento donde se registrarán las instrucciones 
recibidas por el nuevo personal durante la Inducción General. Se entrega al inicio de la 
inducción. 
4.14 Examen de Inducción General: Evaluación escrita por el cual todo personal 
ingresante debe ser evaluado, Nota Aprobatoria >=15, personal desaprobado volverá a pasar 
todo el proceso de inducción. 
4.15 File del Colaborador: Conjunto de documentos preservados en la Gerencia de Gestión 
Humana en los cuales se describe la trayectoria del colaborador dentro de la organización. El 
file incluye documentos de identificación, certificaciones y reconocimientos de formación, 






5.1 El Gerente General: Aprobador, según criticidad, acciones para garantizar 
cumplimiento del presente documento. 
5.2 El Jefe Inmediato del nuevo colaborador: Responsable de la ejecución del programa 
de Inducción en el Puesto de Trabajo. 
5.3 El Analista Administrativo (Tercerizado): Responsable de que se ejecute el 
programa de inducción general; de coordinar y verificar que se ejecute lo indicado en el 
presente documento. 
9.  DESARROLLO  
6.1 Flujograma General  
 





 6.2 Descripción del Proceso 









Notificar los candidatos seleccionados 
para los puestos requeridos. 
Email con la 
data del T 
Registro. 
2 
Programar la Inducción General y 
comunicar a los expositores. 
Email con la 
programación  
3 
Consultar al jefe inmediato del nuevo 
colaborador si designará a un 
Colaborador para la inducción en el 
puesto de trabajo o si él estará a cargo 
de la ejecución 
  
4 Jefe inmediato 
Designar un Colaborador para la 
inducción o indica que él mismo llevará 






Programar y enviar vía email el 
programa con la(s) fechas(s), lugares y 
horas de la Inducción en el Puesto de 
Trabajo en coordinación con el jefe 
inmediato o el colaborador designado 
para la inducción. 
- Formato de 
Inducción en el 
Puesto de 
Trabajo 






Coordinar la generación de los usuarios 
en la plataforma de documentos UVF y 




Generar los usuarios y los accesos de 
los nuevos colaboradores. Enviar e-mail 
indicando el hipervínculo (link) y los 
usuarios. 





a la plataforma 
UVF 
8 
Convocar a los nuevos colaboradores a 
la Inducción General programada y 
solicitud de documentos de ingreso. 
  
9 
Llenar fichas SAP para su registro en el 
sistema, de acuerdo a la documentación 
entregada por parte del nuevo 
colaborador. 









Recibir a los nuevos colaboradores de 
acuerdo a lo informado. Firmar Registro de 
Asistencia. Entregar Cartilla y Examen de 
Inducción General, cuadernos y lapiceros. 
- Registro de 
Asistencia 




11 Brindar charla de inducción de 
presentación de la empresa: Historia; 
Misión y Visión; Valores; Estructura 






Brindar charlas de inducción: 
Administración de Personal; Ética y 









13 Brindar charla de inducción “Canales de 
Comunicación Interna” y tomar fotografías 
al personal para la elaboración de 




14 Brindar charla de inducción “Gestión de la 
Calidad”: Sistema de Gestión Calidad 
(SGC), Política de Calidad e Inocuidad 
(BRC). 
PPT: Gestión de 
la Calidad 








Entregar al personal el Reglamento Interno 
de Trabajo, Código de ética, MOF y hacer 




- Código de ética 
- MOF 
- Contrato  
17 Brindar charla de inducción “Seguridad 




Ambiente y Salud 
Ocupacional. 
18   
Revisar Exámenes de Inducción General y 
enviar calificaciones por email. 
Enviar por valija los Exámenes de 





19 Archivar Exámenes de Inducción General 
en los Files del personal. 
File del personal 
   
  









21 Jefe inmediato / 
Colaborador 
designado para la 
inducción 
Presentar al nuevo colaborador con su 
equipo de trabajo y otros miembros con los 
que vaya a interactuar para el desarrollo de 
sus funciones. Dar recorrido por planta. 
  
22 Jefe inmediato / 
Colaborador 
designado para la 
inducción 
Brindar todos los conocimientos necesarios 
para realizar las tareas innatas al puesto. El 
entrenamiento deberá ejecutarse en un 
tiempo máximo de 1 mes, según 
necesidades puesto establecido en la 
Maestro de Documentos por Proceso y el 
programa. 
- Formato de 
Inducción en el 
Puesto de Trabajo 





Verificar el estado de la Inducción en el 
Puesto de Trabajo, haciendo el seguimiento 






24 Indicar al colaborador el usuario e 
hipervínculo (link) correspondiente a la 
Evaluación de Inducción en el Puesto de 
Trabajo en la plataforma UVF (el 
colaborador tendrá que completarla dentro 
del periodo de inducción en el puesto de 
trabajo). Se deberá verificar el 
cumplimiento de las evaluaciones en el 
plazo establecido. 
Evaluación de 
Inducción en el 
Puesto de Trabajo 
25 Jefe Inmediato / 
Colaborador 
Solicitar al colaborador la firma del 
Formato de Inducción en el Puesto de 
Trabajo una vez concluido el programa y 
- Formato de 
Inducción en el 




designado para la 
inducción 
devolución del Chaleco para personal en 
Entrenamiento. 
- Chaleco para 
personal en 
Entrenamiento 
26 Jefe Inmediato / 
Colaborador 
designado para la 
inducción 
Entregar el Formato de Inducción en el 
Puesto de Trabajo, firmado por el jefe 
Inmediato, además del Chaleco para 
personal en Entrenamiento al Analista de 




Inducción en el 
Puesto de Trabajo 





Digitalizar el Formato de Inducción en el 
Puesto de Trabajo. Enviar por valija dicho 
Formato y los Resultados de la Evaluación 
de Inducción en el Puesto de Trabajo para 




Inducción en el 
Puesto de Trabajo 
28 Archivar los Formatos y Resultados de la 
Evaluación de Inducción en el Puesto de 
Trabajo en los Files del personal. 
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Anexo V: FI-RH-P003 Capacitación 
 
1.0 OBJETIVO 
Asegurar que el personal de Finayni S.A.C. cuente con las competencias requeridas. 
2.0 ALCANCE 
Aplica a todo el personal que labora en Finayni S.A.C.  
3.0 REFERENCIAS 
3.1 Plan de Capacitación. 
4.0 DEFINICIONES 
4.1 Competencia: Requerimiento de habilidades, formación, educación y experiencia 
apropiadas con el fin de eficiente desempeño en un cargo de la organización. 
4.2 Dueño de Proceso: Persona que posee conocimiento respecto a sus actividades y del 
personal que opera en un proceso determinado, a su vez tiene responsabilidad y autoridad sobre 
el proceso. 
4.3 Evento de Capacitación: Simposios, foros, conferencias, talleres, cursos, seminarios 
y otros. 
4.4 Instructor: Persona considerada como experto (considerando la experiencia y 
conocimientos) por el responsable de Capacitación de Finayni S.A.C. para impartir 






5.1 El Gerente General: Aprobador y coordinador, según criticidad, acciones para 
garantizar cumplimiento del presente documento. 
5.2 Los Dueños de procesos: Responsable de coordinar y verificar que se ejecute lo 
indicado en el presente documento. 
5.3 El Analista Administrativo (Tercerizado): Responsable de coordinar y verificar que 
se ejecute lo indicado en el presente documento. 
6.0 DESARROLLO 
6.1 IDENTIFICACIÓN DE LAS NECESIDADES Y PLANIFICACIÓN DE LA 
CAPACITACIÓN 
El Analista Administrativo 
6.1.1 Solicitar a los Dueños de proceso FI-RH-F011 Matriz de priorización de 
necesidades de capacitación, del personal a su cargo. Toman como referencia el perfil del 
puesto. En el caso de la inclusión de nuevos procesos, determina con la Junta de Socios el 
mecanismo de capacitación necesario. 
6.1.2 Preparar FI-RH-F012 Planificación y Ejecución de la Capacitación, considerando 
las necesidades de capacitación y recursos asignados para este proceso.  
6.1.3 Envía el Plan de capacitación (en FI-RH-F012 Planificación y Ejecución de la 
capacitación) a la Gerencia General para su aprobación. En caso de ser observado se 
modifica de acuerdo a la solicitud. 
6.1.4 Verificar que el Plan de capacitación sea aprobado en el último trimestre del año 
anterior a su vigencia y actualizado trimestralmente. 
  
6.2 IDENTIFICACIÓN DE EVENTOS DE CAPACITACIÓN 




Los Dueños de Procesos 
6.2.1 Identificar las necesidades complementarias durante el año y sugieren los eventos de 
capacitación al Analista Administrativo 
El Analista Administrativo 
6.2.2 Solicitar la aprobación del evento de capacitación al Gerente de Operaciones, si éste 
ocasiona una inversión. 
6.2.3 Realizar las coordinaciones necesarias para la ejecución de capacitación 
complementaria. 
6.3 EJECUCIÓN DE LA CAPACITACIÓN INTERNA 
El Analista Administrativo 
6.3.1 Seleccionar al instructor interno o externo para que ejecute el evento de capacitación.  
6.3.2 Elegir al instructor externo de acuerdo con uno de los siguientes criterios: 
6.3.2.1 Experto recomendado por el dueño de proceso. 
6.3.2.2 Instituciones educativas especializadas y acreditadas. 
6.3.2.3 Nivel de especialización en el tema (proveedores de materiales, máquinas o equipos). 
6.3.2.4 En caso se tenga más de un proveedor de capacitación se realizará una evaluación 
costo-beneficio para su elección. 
6.3.3 Elegir al instructor interno de acuerdo con uno de los siguientes criterios: 
6.3.3.1 Nivel de conocimiento y/o experiencia en el tema. 
6.3.3.2 Habilidades de comunicación. 
6.3.4 Coordinar la ejecución de la capacitación, incluyendo fecha, hora, lugar y suministro 
de los equipos necesarios y/o materiales. 
6.3.5 Aplicar según el objetivo del evento de capacitación los registros de seguimiento para 





6.3.6 Cerrar el cumplimiento del Plan de Capacitación a más tardar a fin de año, ya sea 
que por estacionalidad o campaña del negocio no se haya podido ejecutar en fecha el plan; 
caso contrario considerar el tema pendiente dentro del Plan de Capacitación del próximo 
año. 
6.4 EJECUCIÓN DE LA CAPACITACIÓN EXTERNA 
  El Analista Administrativo  
6.4.1 Coordinar inscripción a la capacitación. 
6.4.2 Coordinar el certificado de asistencia a la capacitación al finalizar el evento. 
  6.5 EVALUACIÓN DE LA CAPACITACIÓN 
   Evaluación del Desempeño del Proveedor 
   El Analista Administrativo  
6.5.1 Consolidar y evaluar los resultados del registro FI-RH-F015 Evaluación del Evento 
de Capacitación (parte 01). Registrando los resultados de su evaluación en FI-RH-F016 
Evaluación del Desempeño del Proveedor de Capacitación. 
6.5.2 Aplicar a 4 horas de la capacitación mínimo 
   Evaluación de la Eficacia de la Capacitación 
   El Analista Administrativo 
 6.5.3 Definir la fecha de evaluación de la eficacia de la capacitación en FI-RH-F017 
Evaluación de la eficacia del evento de Capacitación, en un plazo estimado coordinado con 
el dueño del proceso, a partir de la culminación del evento. El método de evaluación de la 
eficacia se especifica en FI-RH-F012 Planificación y Ejecución de la Capacitación. El 
método de evaluación de la eficacia de la capacitación depende del objetivo del evento. 
 6.5.4 Analizar los resultados de desempeño del proveedor, la eficacia de la capacitación y 





  7.1 FI-RH-F011 Matriz de priorización de necesidades de capacitación 
7.2 FI-RH-F012 Planificación y ejecución de la capacitación 
7.3 FI-RH-F014 Registro de capacitación 
7.4 FI-RH-F015 Evaluación del evento de capacitación 
7.5 FI-RH-F016 Evaluación del desempeño del proveedor de capacitación 
7.6 FI-RH-F017 Evaluación de la eficacia del evento de capacitación 

















 Normar el procedimiento a seguir en la Gestión del desempeño y desarrollo profesional de 
los colaboradores de Finayni S.A.C., para mejorar su desarrollo integral dentro de la empresa 
basado en la meritocracia y en la igualdad de oportunidades 
2.0 ALCANCE 
 Aplica a todo el personal que labora en Finayni S.A.C.  
3.0 REFERENCIAS 
 No Aplica 
4.0 DEFINICIONES 
 4.1 Gestión del Desempeño: Es el proceso mediante el cual se mide de forma sistémica y 
continua, el conjunto de competencias y objetivos individuales del colaborador/a, con el fin de 
gestionar su desempeño en el puesto de trabajo y crecimiento profesional.  
4.2 Evaluación por competencias: Medición del conjunto de actitudes, comportamientos 
y habilidades definidas en el diccionario de competencias y en los comportamientos que 
permitirán al colaborador/a desempeñarse adecuadamente en su puesto de trabajo.  
4.3 Evaluación por objetivos: Medición del logro de los objetivos propuestos en base a 
metas cuantitativas anuales, con el fin de asegurar el buen desempeño del colaborador/a en su 
puesto de trabajo. Los colaboradores que pertenecen al Perfil PVA y PVA Matricial recibirán 
un pago variable anual de acuerdo al cumplimiento de objetivos luego de la evaluación y 
conforme a los criterios definidos en la Política de Pago Variable. 
4.4 Plan de Capacitación: Documento que contiene las necesidades de formación del 
colaborador/a, las cuales deberán ser desarrolladas en el transcurso del año laboral. Las 
necesidades se obtendrán del Plan de Desarrollo 70-20-10 perteneciente la plataforma 
WeConnect y/o de los requerimientos solicitados mediante mail u otros formatos, así como las 
encuestas y/o formularios elaborados por el área responsable por los colaboradores que hayan 




4.5 CreSer en WeConnect: Herramienta de Gestión del Desempeño profesional del 
colaborador/a. Se utiliza un mismo módulo para la evaluación por competencias y objetivos, 
para el proceso de Evaluación de Desempeño del periodo a evaluar.  
4.6 PVA: Colaboradores pertenecientes a los perfiles de Líder de Líderes y Líder de 
Personas, los cuales reportan a un (1) solo jefe/a. Luego de la evaluación de la evaluación de 
desempeño y de cumplir con los criterios definidos en la Política de Pago Variable, recibirán 
un pago variable anual. 
4.7 PVA MATRICIAL: Colaboradores pertenecientes a los perfiles de Líder de Líderes y 
Líder de Personas, los cuales reportan a un jefe/a directo y un matricial. Luego de la evaluación 
de desempeño y de cumplir con los criterios definidos en la Política de Pago Variable Anual 
(FI-RH-T001), recibirán un pago variable anual. 
 5.0 RESPONSABILIDADES 
5.1 El Gerente General: Aprobador y coordinador, según criticidad, acciones para 
garantizar cumplimiento del presente documento. 
5.2 Los Dueños de procesos: Responsable de coordinar y verificar que se ejecute lo 
indicado en el presente documento. 
5.3 El Analista Administrativo (Tercerizado): Responsable de coordinar y verificar que 







6.2 Matriz de Desarrollo 
Ítem Responsable Descripción de la Actividad Registros 
 1 Colaborador/a 
Realiza la autoevaluación por competencias 
correspondientes a su perfil con el objetivo de 
medir el desarrollo del año anterior 
WeConnect 
2 Jefe/a Directo 
¿Es perfil PVA o PVA matricial? 
Si: Continúa con la actividad 3  
No: Continúa con la pregunta 4 
n/a 
3 Jefa/a Directo 
Asigna pares/clientes y reportes directos 
pertinentes para la evaluación del colaborador/a. 
Continua en ítem 5. 
Nota:  
La cantidad de evaluadores estará entre 2 
evaluadores como mínimo y 12 evaluadores 
como máximo. 
En el caso del perfil PVA Matricial el Jefe/a 









¿Perfil Administrativo o Administrativo 
Matricial? 
Adm. Matricial: Continúa con la actividad 5 






Directos          / 
Jefe/a Matricial 
Evalúa al colaborador/a dentro del periodo 
definido previamente por el jefe/a Directo del 
colaborador/a evaluar 
WeConnect 
6 Jefe/a Directo 
Inicia la evaluación del colaborador/a en la 
plataforma. 
El/a Jefe/a Directo solo podrá iniciar la 
evaluación cuando los colaboradores que hayan 
sido asignados como evaluadores, al igual que 
el/a Jefe/a/a Matricial hayan finalizado la 
evaluación 
WeConnect 
7 Jefe/a Directo 
Pacta una fecha y horario para dar el feedback al 
colaborador/a 
n/a 
8 Jefe/a directo 
Realiza feedback a colaborador/a destacando los 
logros en caso de buenos desempeños y las 
oportunidades de mejora.  
El jefe como facilitador del desarrollo y guía 
debe invitar a elaborar un plan de desarrollo o 
mejora para un mejor performance. 
n/a 
9 Colaborador/a Ingresa comentarios en la plataforma WeConnect 
  













6.4 Matriz de desarrollo 
Ítem Responsable Descripción de la Actividad Registros 
 1 Colaborador/a Registra objetivos en plataforma WeConnet WeConnect 
2 Jefe/a Directo Revisa objetivos WeConnect 
3 Jefa/a Directo 
¿Conforme? 
 Sí: pasar a ítem 4 
 No: pasar a ítem 1 
n/a 





n de Procesos 





n de Procesos 





n de Procesos 
¿Conforme? 
Sí: pasar a ítem 8 






n de Procesos 
Aprueba objetivos en WeConnect n/a 
   














6.6 Matriz de desarrollo 
Ítem Responsable Descripción de la Actividad Registros 
 1 Jefe/a Directo Evalúa cumplimiento de objetivos WeConnect 
2 Jefe/a Directo 
¿Perfil PVA o PVA Matricial? 
 Sí: pasar a ítem 4 
 No: pasar a ítem 1 
n/a 






Revisa objetivos en base a los resultados 
monitoreados del año anterior (en base al BSC; 
















Realiza cálculo preliminar de pago de PVA en 
















Realiza pago. Fin de proceso n/a 
 
6.7 Evaluación por competencias 
 6.7.1 La evaluación solo se podrá realizar a colaboradores que cuenten como mínimo 06 
meses en el cargo. Si el/la colaborador/a fue traslado de puesto, el jefe/a inmediato del puesto 
anterior será el responsable de aplicar la evaluación, siempre y cuando este haya estado por lo 




6.7.2 La evaluación por competencias se dará a inicios del año (durante el primer trimestre) 
para medir el desempeño del año anterior. 
6.7.3 La Gerente General será el responsable de dirigir, coordinar y monitorear la ejecución 
de la Evaluación por Competencias, además de consolidar los resultados. 
6.7.4 Para los casos en el que el/la colaborador/a tenga alguna observación sobre el proceso, 
el Jefe/a Directo podrá solicitar a la Gerente General retroceda a la etapa requerida. 
6.7.5 La escala utilizada para la medición de las competencias y/o comportamientos consta 
de una escala del 1 al 5 con los siguientes nombres respectivamente: No Cumple, En 
Progreso, Cumple, Cumple y Supera, Sobresaliente. 
6.7.6 El grado de evaluación por competencias deberá ejecutarse según el perfil al cual 
pertenece al colaborador/a 
• Líder de Líderes - Evaluación 360°: Dirigida a los colaboradores que se encuentran 
dentro del Perfil Líder de Líderes y algunas posiciones dentro del perfil Líder de Personas.  
• Líder de Personas - Evaluación 180°: Dirigida a los colaboradores que se 
encuentran dentro del Perfil Líder de Personas.  
• Líder de uno mismo - Evaluación 90°: Dirigida a los colaboradores que se 
encuentran dentro del Perfil Líder de uno mismo.  
6.7.7 Los colaboradores deberán utilizar el diccionario de competencias según el perfil, con 
el objetivo de medir el desempeño del año anterior 
• Líder de Líderes: Tiene como herramienta el Diccionario de Competencias, el cual 
consiste en 5 competencias que se componen de 4 comportamientos cada uno. 
• Líder de Personas: Tiene como herramienta el Diccionario de Competencias, el cual 
consiste de 11 competencias. 
• Líder de Uno Mismo: Tiene como herramienta el Diccionario de Competencias, el 





6.8 Evaluación por objetivos 
   Carga de objetivos 
 6.8.1 Los colaboradores que ingresen hasta el 1 de julio del periodo deberán cargar 
objetivos de manera obligatoria.  
6.8.2 Los colaboradores con Perfil PVA o PVA Matricial, deberán ingresar al menos un (1) 
objetivo de Plan Estratégico y/o KPI. 
6.8.3 La carga de objetivos se dará a inicios del año (durante el primer trimestre). 
 6.8.4 Es responsabilidad del colaborador revisar y alinear sus objetivos con los de su jefe/a 
directo y/o dirección antes de cargar sus objetivos a la plataforma.  
6.8.5 La definición de objetivos y carga a la plataforma se realizará a través de la 
plataforma WeConnect y dentro del Módulo “Carrera y Desempeño” en la pestaña de 
Objetivos. 
   Aprobación de objetivos 
6.8.6 Los responsables de aprobación según perfil son: 
• Perfil PVA y PVA Matricial: Una vez que el colaborador haya cargado y enviado 
sus objetivos, estos pasarán por aprobación de su jefe/a directo y por último por aprobación 
del Gerente General. 
La herramienta sólo da la opción de aprobar o rechazar todos los objetivos. En caso alguno de 
los aprobadores (Jefe/a directo o Gerente General) rechace el bloque de objetivos regresará a 
la etapa de “carga de objetivos” por parte del colaborador. 
•  Perfil Administrativo y Administrativo Matricial: Una vez que el colaborador 
haya cargado y enviado sus objetivos, estos pasarán solamente por aprobación de su jefe/a 
directo. 




 6.8.7 En la Evaluación de Objetivos, se evaluará el desarrollo y cumplimiento de los 
objetivos propuestos durante el periodo/año anterior. 
6.8.8 La evaluación por objetivos se realizará a inicios del año (primer trimestre). 
6.8.9 Los responsables de evaluar el cumplimiento de los objetivos durante el periodo 
propuestos por el/la colaborador/a son los jefe/as directos. En caso de los colaboradores que 
tienen perfil matricial (doble reporte), el cumplimiento de sus objetivos será evaluados por 
ambos jefe/as. 
6.8.10 La ejecución del Proceso de Evaluación por Objetivos se realizará a través de la 
plataforma WeConnect y dentro del Módulo “Carrera y Desempeño” en la pestaña de 
Objetivos. 
7.0 REGISTROS 
             No Aplica 
















Anexo VII: FI-RH-P005 Motivación y Desarrollo del Personal 
 
1.0 OBJETIVO 
Gestionar, retener y desarrollar al personal que destaque por su alto desempeño y potencial en 
las distintas direcciones de la empresa, a fin de garantizar el éxito y consecución de los 
objetivos trazados a largo plazo para Finayni S.A.C. Asimismo, generar una cultura orientada 
a los resultados, elevando el desempeño de los colaboradores a su máximo potencial. 
2.0 ALCANCE 




4.1 Ejecutivo Clave 
• Ocupa posición senior en la empresa 
• Desempeño sobresaliente en forma consistente 
• Alto compromiso con la organización 
• Es clave para la organización 
• Un Talento que no podemos perder 
• No hay límite de edad 




• Potencial líder de personas y de opinión 
• Con claro potencial para ascender 2 puestos 
• Aprende rápido 
• Logra rápido los objetivos del puesto 
• Tiene las competencias del perfil muy desarrolladas 
• Generador de cambio 
• Puede hacerse cargo de proyectos complejos y claves en el corto plazo 
• Comparte la cultura organizacional y es un referente 
• Tiene una visión clara de su futuro 
• Edad entre 25 y 35 años 
4.3 Hi performer (Hiper) 
• Desempeño sobresaliente en forma consistente 
• Tiende a especializarse en su función o tema 
• Tiene las competencias del perfil de su posición actual bien desarrolladas 
• Es clave hoy para el área de la empresa a la que pertenece 
• No hay límite de edad 
4.4 Encuesta de Liderazgo - Mandela: Instrumento mediante el cual se mide la 
percepción del liderazgo de los colaboradores de su jefe inmediato superior. 
4.5 Encuesta de Clima Laboral - Inhouse: Instrumento mediante el cual se mide la  
 percepción del clima laboral.  
4.6 Evaluación de Desempeño por objetivos: Medición del logro de los objetivos  
 propuestos en base a metas cuantitativas anuales, con el fin de asegurar el buen 




4.7 Evaluación de Desempeño por competencias: Medición del conjunto de actitudes, 
 comportamientos y habilidades que permitirán al colaborador desempeñarse  
 adecuadamente en su puesto de trabajo.  
4.8 Herramienta 9Box: Herramienta de gestión de talentos que permite identificar  
 fortalezas y necesidades de desarrollo de los colaboradores a cargo. La discusión se 
 realiza a través de junta de socios, quienes definen la ubicación relativa de cada uno 
 de los colaboradores en los distintos cuadrantes de la herramienta.  
 5. RESPONSABILIDADES 
5.1 El Gerente General: Aprobador y coordinador, según criticidad, acciones para 
garantizar cumplimiento del presente documento. 
5.2 Dueño de Proceso: Persona que posee conocimiento respecto a sus actividades y del 
personal que opera en un proceso determinado, a su vez tiene responsabilidad y autoridad 
sobre el proceso. 
5.3 El Analista Administrativo (Tercerizado): Responsable de coordinar y verificar que 
se ejecute lo indicado en el presente documento. 
6. DESARROLLO 
6.1 Políticas 
6.1.1 La ejecución del Programa de Gestión y Desarrollo de Talentos, será coordinado y 
dirigido por el Gerente de Operaciones, asimismo es responsable de la consolidación de los 
resultados y la formulación y monitoreo del Plan de Desarrollo de Talentos, en base al 
resultado de las evaluaciones y entrevistas correspondientes.   
6.1.2 Los colaboradores deberán cumplir con los siguientes requisitos para acceder al 
“Programa de Gestión y Desarrollo de Talentos”:  




6.1.2.2 Puntuación en Evaluación de Desempeño por objetivos: 90% a más  
 (Excepciones deberán ser debidamente sustentadas) 
6.1.2.3 Puntuación en Evaluación de Desempeño por competencias: Moda =   
 Nivel 4 (“Sobresaliente”) 
6.1.2.4 Ubicación relativa en cuadrantes de la Herramienta 9box: “Futura   
 Estrella”, “Estrella actual” y “Estrella Consistente” (Ver Anexo A) 
6.1.2.5 Puntuación en Encuesta de Liderazgo – Mandela: 90% a más (En   
 caso de tener personal a cargo). 
6.1.2.6 Puntuación en Encuesta de Clima Laboral – Inhouse: 90% a más (En   
 caso de tener personal a cargo). 
6.1.3 Además, los colaboradores seleccionados deberán pasar por una entrevista personal, 
con el fin de validar su potencial, desempeño, compromiso y alineación con los Pilares 
Culturales de Finayni S.A.C. 
6.1.4 La Gerencia Operaciones será la encargada de identificar a los candidatos que 
cumplan con los requisitos mínimos enumerados. Asimismo, coordinará con las distintas 
direcciones para llevar a cabo la aplicación de la Herramienta 9Box. 
6.1.5 La aplicación de la herramienta 9box se realizará a través de un panel de expertos, 
conformado por la junta de socios, en caso de puestos Gerenciales o 1° línea de reporte; y 
jefes, para el resto de las posiciones. 
6.1.6 La elección de los “talentos” se realizará una vez al año en el mes de febrero. 
Asimismo, cada año el “talento” deberá sustentar su permanencia a través del cumplimiento 
de cada uno de los requisitos solicitados; de lo contrario, podrá ser retirado del inventario de 
talentos luego de cumplir un año desde su elección.   





6.1.8 Los Puestos claves serán identificados por la junta de socios. 
6.1.9 Para la identificación de necesidades de desarrollo de los talentos se hará uso de las 
siguientes herramientas: 
6.1.9.1 Evaluación 360° (fortalezas y debilidades) 
6.1.9.2 Entrevista personalizada para detección de motivaciones, intereses, estilos de vida, 
satisfacción y compromiso 
6.1.9.3 Plan de línea de carrera y/o sucesión 
6.1.9.4 Identificación de High Potential vs. High Performance 
6.1.10 La lista de beneficios puede incluir, pero no se limita a: 
6.1.10.1Programas de capacitación y/o desarrollo de alto impacto. 
6.1.10.2Becas parciales de estudio para programas de Post grado (Maestrías, M.B.A, 
Doctorados) en Universidades Top. 
6.1.10.3Viajes 
6.1.10.4Participación de Directorios / Comités de Gerencia 
6.1.10.5Asignación de Proyectos de alto impacto para el grupo 
6.1.10.6Beneficios Plus 
6.1.10.7Programas de reconocimiento 
6.1.10.8Encuentros sociales entre talentos 
6.1.10.9Coaching Ejecutivo 
6.1.10.10Mentoring 
6.1.10.11Beneficios diferenciados y específicos según estilos de vida y motivaciones 
6.1.10.12Líneas de Carrera dentro de la organización. 
6.1.11 La Gerencia de Operaciones establece los beneficios asignados a cada uno de los 
talentos identificados. Asimismo, para que el talento pueda recibir un beneficio que sea 




6.1.12 Los beneficiados deberán firmar cartas de retención en función a la inversión 
realizada por la organización, de acuerdo a la siguiente tabla: 
Rango de montos 
Persona que autoriza el 
beneficio 
Carta de compromiso 














Mayor a S/.10 000 / a más Junta de socios 3 años 
 
6.1.13 Una vez el colaborador sea considerado “Talento”, este deberá tomar en cuenta los 
siguientes criterios para su permanencia: 
6.1.13.1 Mejora Continua: Sus objetivos anuales deberán estar ligados directamente al 
Plan Estratégico empresarial definido a principio del año laboral. Asimismo, se le asignará 
metas con crecimiento exponencial, teniendo como base al desempeño pasado o de la 
competencia. 
6.1.13.2 Desarrollo de Proyectos: Entre los “talentos” se definirán grupos de trabajo 
multidisciplinarios entre las diversas áreas cuando se estime conveniente. 
6.1.13.3 Rol de Líder: El “talento” deberá cumplir el rol de facilitador y líder entre los 
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8.0 CAMBIOS EN EL DOCUMENTO APLICADOS A LA VERSIÓN VIGENTE 
9.0 ANEXOS 
  
Anexo A: Plantilla de la Herramienta 9Box 
 
 
 
 
